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Resumen
MamaMarket surge para abordar la falta de oferta especializada para mujeres en
distintas etapas de la gestacion y maternidad. El objetivo es crear un Marketplace que
centralice productos y servicios dirigidos a mujeres embarazadas, planificando el
embarazo, madres y nifios de 0 a 5 afios, buscando atender sus diferentes necesidades y

brindar una experiencia personalizada y diferenciadora.

Para lograr este objetivo, se realizdé un estudio de mercado que incluyé encuestas y
entrevistas al publico objetivo. Este enfoque permiti6 comprender las necesidades y
preferencias de las usuarias potenciales. Al evaluar la viabilidad del proyecto, se someti6
la propuesta a la valoracion de expertos en areas como, logistica, marketing digital,
tecnologia, finanzas y sostenibilidad. La respuesta positiva, tanto por parte de las madres,

como de los especialistas, respalda la pertinencia y la validez del concepto.

Como resultado de este proceso, se logré desarrollar un Producto Minimo Viable de la
plataforma de MamaMarket, con un plan de negocio para la comercializacion unificada de
productos, servicios y atencion integral a la maternidad, sentando asi las bases para su
posterior lanzamiento y crecimiento. Este hito marca el inicio de un camino prometedor
para aprovechar las oportunidades hasta ahora no abordadas en este segmento de

mercado.

Palabras clave: comercio electrénico, Marketplace, maternidad, gestacion,

crianza, personalizacion, servicio integral.
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Abstract

MamaMarket arises to address the lack of specialized offer for women in different stages
of pregnhancy and motherhood. The objective is to create a Marketplace that centralizes
products and services aimed at pregnant women, planning pregnancy, mothers and
children from 0 to 5 years old, seeking to meet their different needs and provide a

personalized and differentiating experience.

To achieve this objective, a market study was carried out that included surveys and
interviews with the target audience. This approach allowed us to understand the needs and
preferences of potential users. When evaluating the viability of the project, the proposal
was submitted to the evaluation of experts in areas such as logistics, digital marketing,
technology, finance and sustainability. The positive response, both from mothers and

specialists, supports the relevance and validity of the concept.

As a result of this process, a Minimum Viable Product was developed for the
MamaMarket platform, with a business plan for the unified marketing of products, services
and comprehensive maternity care, thus laying the foundations for its subsequent launch
and growth. This milestone marks the beginning of a promising path to take advantage of

hitherto unaddressed opportunities in this market segment.

Keywords: e-commerce, Marketplace, maternity, pregnancy, breeding,

personalization, comprehensive service.
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2. Introduccion
MamaMarket es un proyecto derivado de la linea de Creacién de Empresas, que se
encuentra vinculada a la Maestria en Administracién de Empresas, MBA, de la Universidad
EAN, la idea surge luego de que a los autores se les recomend6 hacer el curso de EAN
Impacta, el cual ha potenciado el pensamiento creativo y las competencias emprendedoras
(Orozco Triana, Parra Bernal, Ruiz Arias, & Matiz Bulla, 2016), para luego llevarlo a la tesis
de maestria, a través de la cual, la idea pudo adquirir mayor forma, hasta presentar el

disefio del Minimo producto Viable de MamaMarket.

El campo de conocimiento de este trabajo es interdisciplinar, ya que combina las
herramientas vistas en la Maestria de Administracién de empresas, con otros campos del
conocimiento: ingenieria informética, de proyectos, marketing digital, contabilidad, etc.,
esto porque se trata de la creacion de un sitio de comercio electrénico especializado en

productos para mujeres gestantes y madres con nifios menores de 5 afios.

Las usuarias de MamaMarket seran mujeres en diferentes etapas de la maternidad,
desde aquellas que estan planeando concebir hasta las que ya son madres
experimentadas con hijos de hasta 5 afios y sus familias, pertenecientes a estratos 3, 4, 5

y 6 de ciudades principales de Colombia: Barranquilla, Bogota, Cali, Cartagena y Medellin.

Las necesidades de esta poblacion que podrian cubrirse con MamaMarket, son
diferentes, dependiendo de su categoria: mujeres y familias que se encuentran planeando

su embarazo, gestantes y madres primerizas y madres experimentadas.
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Estas necesidades van desde asesoramiento personalizado de profesionales de la
salud para parejas que buscan concebir, asi como para todo el proceso de embarazo,
recursos educativos sobre fertilidad, planificacién familiar y cuidado prenatal, generacion
de una comunidad on line donde las mujeres y madres puedan compartir experiencias,
talleres y recursos educativos sobre el desarrollo del bebé, cuidado postnatal y otro tipo de
aspectos que le conciernen a una madre primeriza, esto con el fin de prepararlas a ellas y
sus familias (Reascos Paredes, Hidrobo Guzman, Bermeo-Coérdova, & Andrade
Hernandez, 2023), asesoramiento por profesionales en diferentes areas del conocimiento
durante todo el proceso de embarazo y postparto, consultoria sobre crianza (Herrera
Rivera, Bedoya Cardona, & Alviar Ruiz, 2019), que permita comprender los mejores estilos
para criar a sus hijos (Gallego Henao, Pino Montoya, Alvarez Gallego, Vargas Mesa, &
Correa Idarraga, 2019), ofrecer productos y servicios dirigidos a las necesidades
identificados por las mujeres y sus familias para facilitar su proceso de planeacion,
gestacion y crianza y ofrecer programas de fidelizacion para las mujeres y sus familias que

soliciten de forma recurrente productos y servicios de MamaMarket.

El mercado de productos para la maternidad y el cuidado del bebé ha experimentado
un auge significativo en los ultimos afios, y se prevé un TCAC (Tasa de Crecimiento Anual

Compuesto) de 5,88% entre el 2023 y 2028 en todo el mundo (Mordor Intelligence, 2021).

Aungue algunas mujeres cuentan con experiencia materna, es necesario ayudarles a
mejorar su experiencia, pero existen otras que no cuentan con experiencia, tampoco con
preparacion (Osorio-Castafio, Carvajal-Carrascal, & Rodriguez-Cazquez, 2017), existe
también el efecto de saturacion de informacién para otras (Lehner, 2024), lo que complica

la eleccién de los productos o servicios adecuados para cada etapa del proceso de
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planeacion, maternidad y crianza, debido a posibles confusiones acerca de los productos

(Mordor Intelligence, 2023).

Al existir dispersion de la oferta también dificulta a los emprendedores locales ser
visibles, especialmente frente a grandes empresas que ya cuentan con un nicho en el

sector (Gaviria Catafio, 2020).

Las mujeres experimentan altos niveles de estrés y agotamiento debido a las
dificultades asociadas con la busqueda y adquisicion de productos esenciales para ellas y
sus hijos (Chernev, Béckenholt, & Goodman, 2014), generados por la presion por cumplir
unos ideales de maternidad, promovidos por la sociedad y la cultura, lo que puede llevar a
sentimientos inadecuados y estrés, principalmente debido a que las mujeres a menudo se
encuentran saturadas con mensajes de marketing que promueven productos y servicios
relacionados con la maternidad, esto puede llevar a un aumento en el gasto y la percepcion
de que ciertos productos son esenciales para ser una "buena madre" (The VOICE Group,

2010).

Los costos de una mala decisién por parte de las madres y su familia pueden afectar a
los nifios en su proceso de desarrollo, incluso puede ponerlos en riesgo en su salud fisica
o0 mental, asi como a su vida, asuntos como: la alimentacion, el juego, el suefio, el

vestuario, elementos de soporte, entre otros, son vitales para los bebés.

Aunqgue se dispone en el mercado de productos dirigido a bebés y nifios para estos
asuntos: coches, almohadas, juguetes, trajes, caminadores, etc., es importante priorizar y

tener en cuenta caracteristicas motivacionales descritas por (De Grande, 2016) como:
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practicidad (mas eficientes para resolver), reglamentacion (se debe utilizar por disposicidén
juridica), reduccién de riesgos (mayor seguridad) y ventaja presunta (imaginario de que
sera mejor que otros productos no disefiados para bebé), a los cuales se les deberia sumar
los aspectos econdmicos, que es otro factor relevante para muchas madres para usar un
producto para bebé, con relacion a otros, también existen factores que pueden emerger

desde las teorias del consumidor: prestigio o moda por ejemplo.

Ademas, la falta de centralizacion y la sobreinformacion en la oferta puede resultar en
una disminucion de la satisfaccion de las usuarias (o sus familias) y en un impacto negativo
en la fidelidad del cliente a largo plazo (Méndez, 2021), con un producto 0 servicio

determinado.

Para este problema se propone la creacion de una plataforma de comercio electrénico
tipo Marketplace que retina de manera integral todos los productos y servicios necesarios
para cada etapa de la maternidad y la crianza, con el propésito de brindar experiencias
integrales para las madres y sus familias, asi como mayor visibilidad a emprendedores
locales, contribuyendo asi al desarrollo de negocios especializados y al empoderamiento
de la comunidad materna (Campos, 2017). Algunos ejemplos destacados de Marketplace
a nivel mundial incluyen: Amazon, eBay y Mercado Libre. Se propone un sitio web de
comercio electrénico con elementos parecidos a las plataformas antes descritas, pero
especializado en productos y servicios hacia la maternidad en todas sus fases, dentro de

estos servicios se encuentra la formacion y la capacitacion.

Dentro de la propuesta de valor de MamaMarket se destaca la cuidadosa seleccion de

proveedores con sélida trayectoria y reconocimiento en los ambitos de la maternidad y la
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puericultura. Se priorizaran productos y servicios de alta calidad, dando preferencia a las
industrias y emprendimientos nacionales. Se llevard a cabo un analisis detallado de las
madres y sus familias para ofrecerles un seguimiento personalizado y asesoramiento
adaptado a sus necesidades. A diferencia de otros Marketplaces, MamaMarket se enfocara
en ofrecer productos innovadores disefiados para resolver problemas especificos,
garantizando su seguridad y eficacia. Ademas, se proporcionara una amplia gama de
servicios en linea, asi como formacién y capacitacion a través de talleres, clases, cursosy
eventos, complementando los servicios de salud materno-infanti en Colombia.
MamaMarket se comprometera a abordar las preocupaciones identificadas por las madres

en relacion con la maternidad, la crianza y el bienestar emocional.

Para elaborar la propuesta de valor, se realiz6 un andlisis de la oferta de productos y
servicios especializados disponibles en el mercado dirigidos a madres e hijos. Ademas, se
evaluaron los servicios proporcionados por el sistema de seguridad social en salud para
esta poblacion especifica. Se llevaron a cabo entrevistas con madres para comprender sus
necesidades y las de sus hijos, asi como evaluaciones con expertos en el campo. Esta
combinacién de informacion proporcioné una visibn completa de las necesidades y
expectativas de los usuarios, contrastando sus percepciones con datos de otras fuentes,
como analisis de mercado y opiniones de expertos, lo que permite ofrecer una propuesta
solida'y completa. Dentro del proceso de construccion de la propuesta de valor, se elaboré

el lienzo de la propuesta de valor y el Canva sostenible, Figura 1.

Para conseguir lo anterior, el objetivo general de este trabajo es disefiar un minimo
producto viable de una plataforma tipo Marketplace que retna y centralice la oferta de

productos y servicios dirigidos a mujeres que estén planeando su maternidad, o que se
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encuentren en estado de gestacion, o en el proceso de crianza de nifios menores de 5
afios, asi como a sus hijos, brindandoles una experiencia de compra mejorada y

visibilizando emprendimientos locales en este sector.

Para alcanzar este objetivo se debe:

- Realizar un estudio sobre preferencias de las madres potenciales o actuales en
productos y servicios para la maternidad y el cuidado de sus hijos de 0 a 5 afios,
comprender las necesidades de los nifios de 0 a 5 afios en productos y servicios
relacionados con su cuidado, alimentacion, vestimenta, entretenimiento.

- Definir la estrategia de marketing para promocion de la plataforma.

- Elaborar el disefio conceptual del Minimo Producto Viable de la plataforma
Marketplace (mockup).

- Proponer el desarrollo de soluciones logisticas ambientalmente amigables para las
operaciones de MamaMarket, buscando reducir la huella de carbono en la cadena
de suministro y promover practicas comerciales sostenibles.

- Plantear una estructura dentro del Marketplace que potencialice el mercado
minorista de productos para bebés mediante la visibilidad y el apoyo a
emprendedores pequefios, promoviendo la inclusién y la equidad de oportunidades
en la plataforma de MamaMarket.

- Demostrar la viabilidad financiera de MamaMarket a través de un modelo financiero
sélido y sostenible, que garantice la rentabilidad a largo plazo y considere los

impactos econdmicos directos e indirectos en la comunidad y el mercado.

La solucién planteada brindara una experiencia valiosa a las madres en todas las etapas

de su viaje maternal, desde la planeacién, el embarazo, hasta los primeros cinco afios de
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vida de sus hijos. Para lograrlo, se parte del "lienzo de la propuesta de valor", el cual
permite definir y disefiar cuidadosamente como encajar los trabajos, frustraciones y
alegrias de las madres. En la Figura 2, se explora cdmo este enfoque innovador se alinea
con las necesidades y deseos de los clientes, lo cual es esencial para ofrecerles lo que
realmente estan esperando y evitar perder tiempo y recursos en ideas que no funcionan

(Osterwalder & Pigneur).

La propuesta se enfocard en brindar a las madres una experiencia en productos y
servicios de alta calidad alojados en un solo lugar, centralizando de manera minuciosa una
seleccién diversa de productos de emprendimientos locales para el cuidado prenatal,

postnatal y el desarrollo infantil.

Para desarrollar este trabajo, el lector encontrara en una primera parte la naturaleza del
proyecto MamaMarket, luego se realizara el analisis del sector de Marketplace para
productos dirigidos a la maternidad, en tercer lugar, se encontrara la validacién e
investigacion de mercado, luego se presenta la estrategia y el plan de introduccion al
mercado, mostrando los aspectos técnicos, los aspectos organizacionales y legales y el

enfoque hacia la sostenibilidad y se finaliza con las conclusiones de este trabajo.

Por lo cual, su diferenciador clave radica en ofrecer un asesoramiento y orientacion
adecuada. Las madres podran confiar en que recibiran recomendaciones precisas y
relevantes segun su etapa especifica de embarazo o la edad de su hijo. Se considera que,
al ofrecer un enfoque inclusivo y respetuoso hacia las maternidades no hegemonicas,

puede contribuir al empoderamiento de las mujeres en su vivencia como madres,
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permitiéndoles tomar decisiones informadas que se alineen con sus propias visiones y
valores (Echeverri Gallo & Duran Palacio, 2022).

El diferenciador principal radica en ofrecer asesoramiento y orientacion personalizados.
Las madres confian en recibir recomendaciones precisas segun su etapa de embarazo o
la edad de su hijo, lo que las empodera con el conocimiento para tomar decisiones
informadas. Se reconoce la importancia de desafiar los discursos dominantes sobre la
maternidad, ofreciendo un espacio en linea para explorar diferentes perspectivas. La
plataforma comprende la complejidad de las maternidades contemporaneas y se
compromete a proporcionar informacion actualizada y diversa. Se cree que al adoptar un
enfoque inclusivo y respetuoso hacia todas las experiencias maternas, se contribuye al
empoderamiento de las mujeres para que tomen decisiones alineadas con sus propias

visiones y valores. (Echeverri Gallo & Duran Palacio, 2022).

La propuesta se enfocard en ofrecer a las madres acceso a una amplia gama de
productos y servicios de alta calidad en un solo lugar, abarcando cuidado prenatal,

postnatal, desarrollo infantil, talleres y clases para crianza consciente.
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Figura 1

Lienzo modelo de negocio sostenible MamaMarket

20

4 . ) Y Y, N\ N\
¢ 12\ PROPUESTA SEGMENTO
ALIADOS CLAVE ACTIVIDADES 5 RELACIONAMIENTO D
Y PROCESOS DE VALOR DE CLIENTES
. _ 5 i 5 - Amplia variedad de productos y servicios | - Membresi: benefi 1 : .
: Seleccién y comercializacion de productos lembresias con beneficios exclusivos, ~
- Empresas de |0gIS[ICa b servicios. Y P Y que cubran todas las necesidades de las | descuentosy contenido exclusivo Maqms pnrncnza.s‘ que pueden
transporte (modelo Fuifiliment | - Desarrolio de contenido relevante para los | madres y sus Z‘JOS ;urante el embarazo y los | - Comunidad en linea donde las madres y | MECesitar orientacion 'y apoyo
i ? clientes que apoye el proceso de matemnidad, | PMMeros anos de vida. padres puedan conectarse, comparir sus | durante el embarazo y en los
y proveedor multicourier) aticlos | mimatvoe 6 niormacion g8 | - Asesoramianto y oriantacion personalizada | experioncias, hacer proguntas y fecibir apoyo. rimeros afios de vida dg su hiio
- Fabricantes y proveedores acuerdo a cada etapa del embarazo para ayudar a las madres a tomar decisiones | - Experiencia personalizada de los clientes en | P ‘J :
de produc[os para bebés, - Andlisis y mejora continua para ofrecer '"'Era”ﬂggzs \fczgi:gﬁ.gi?::;lfny ;?c:‘d’bcggs v funcion de sus preferencias y necesidades. - Madres ocupadas que trabajan y
io : siempre los mejores productos y servicios al |~ tienen poco tiempo para ir de
ninos y mujeres embarazadas. bl servicios. Comunidad y apoyo en linea donde
- Proveedores de servicios ?uDleEs(;rmHo de alianzas estratégicas que |!8 madres  puedan  compartir  sus compras 0 investigar  sobre
permitan el crecimiento de base de datos de | ©*Periencias, obtener apoyo y consejos. productos y servicios para sus
enfqgados a madres QEStanteS dlientes y la opcién de ofrecer los mejores |- Experiencia de usuario atractiva en el hiios
y nifios en sus primeros 5 \_productos y servicios ~Amanejo de la plataforma y opciones de pago. A y ]
afios de vida. > < < - <] - zladrcs Ercocupados iar el
- Organizaciones de salud y @ PRODUCTOS P medio ambiente que - buscan
bienestar infantl (con el RECURSOS J& Y SERVICIOS & T CANALES productos y servicios sostenibles
iati : ol ara sus hijos.
ijetIVD _C!e crear contenido e | iesiructura tecnolégica para el montaje y | - Amplia variedad de productos para las | -Aplicacion movil P | .J . d .
informacién relevante para la operacion de la plataforma mujeres embarazadas - Sitio web a través herramientas de - nstituciones cducativas,
plataforma) - Recurso Humano encargado de la Gerencia | - Productos para el nifio de acuerdo a cada marketing digital como SEO, anuncios en escuelas, guarderias y otros
. Administrativa, comercial y operativa de la | etapa de su desarollo. redes sociales y correo electronico para establecimientos educativos que
- Empresas de tecnologia y | plataforma - Semicios de cuidado prenatal | llegara clientes potenciales. ¢ q
desarrollo - Financieros necesario para contar con un | asesoramiento nutricional, clases de yoga - Redes sociales como Facebook, se centran en el cuidado de los
- presupuesto adecuado con el cual financiar la | para embarazadas, clases de parto, Instagram y Twitter para compartir nifios
- Inversores que contrlbuyan_al creacion, desarrollo y operacion de la | respiracion, gimnasia. contenido util, promocionar productos y
apoyo y desarrollo del negocio. plataforma, asi como para cubrir los costos de | - Productos y servicios de educacion para | Servicios, y conectar con los clientes
B marketing y promocion padres. - Eventos como ferias y exposiciones para
Gobierno Y reguladores - Alianzas estratégicas con otros proveedores | - Servicio de intercambio de productos de madres y nifios
de productos o servicios poco uso.
> Al A — A A <
& cosTos costos (£ &) BENEFICIOS BENEFICIOS | &
-
”f\ AMBIENTALES SOCIALES T AMBIENTALES SOCIALES (E‘Q"B)
- Alianza con proveedores que
Emisiones de dioxido de COSTOS Generacion  de  pocos | Allanza con proveedores que INGRESOS promueven causas sociales
carbono por la operacion de e B . contratos de trabajo directos pro:;n uetv?n ca‘u 5as tonibl - Apoyo a emprendimientos
la infraestructura tecnolégica Disefto, implementacién y mantenimiento de con la empresa. aar l\jen 2 f”ed” N Sosdem o5 ~ Venta directa de los productos. locales.
de la plataforma la plataforma de e-commerce ’“e ucg\un %re? UOSQ iol - Comisién por venta al ser el intermediario de™\ - Acompafiamiento de expertos
Embalaje de los productos Promocion y publicidad de la plataforma de gcslc;e:loz productos sestenidl; proveedores de productos y servicios. pro de la salud mental de las
para la entrega al cliente, e-commerce. ) gicos. fibles - Pago de membresias acceso a informacion embarazadas.
consumidor final. Generacion de contenido de la plataforma de fndada  Premium de acuerdo a la etapa del embarazo. omento del aprendizaje
e-commerce. . o - Espacio de publicidad ofrecer espacios de temdano v la estimulacion
Pago a los proveedores especificados en el oducative v rolov: promocion de las marcas de productos y servicio. odgnitiva en los nifios
;:I’em dg ahz'idn; ::Idavle;,H o las G “ y pequefios.
ago de nomina del e las Gerencias de
la plataforma.

Nota: Elaboracion propia



PLAN DE NEGOCIO PARA LA COMERCIALIZACION UNIFICADA DE

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION INTEGRAL A LA MATERNIDAD

Figura 2
Lienzo propuesta de valor

Generadores de alegrias

Productos de alta calidad para bebés y madres.

Ahorro de tiempo al centralizar la oferta de productos y servicios.

Facilitar la toma de decisiones informadas.

Simplificar la busqueda y compra de productos esenciales.
Productos Confianza y satisfaccion en la experiencia del cliente.

y servicios

Amplia gama de productos
para el cuidado prenatal.
Seleccion de productos
especializados para la
maternidad.

Productos esenciales para el
cuidado postnatal.

Talleres y clases para la crianza
consciente.

Servicios de apoyo emocional y
psicoldgico.

Recomendaciones de Aliviadores de
productos y servicios fru straciones

personalizadas.
Compra conveniente y segura
de productos en linea.

Evitar la dispersion de informacion y opciones en el mercado.
Facilitar la toma de decisiones informadas para las madres.

Una experiencia de compra conveniente y segura.

Centralizar todas las necesidades de maternidad en un solo lugar.
Eliminar la necesidad de buscar en mdltiples lugares.
Proporcionar un servicio personalizado y experto.

Nota: Elaboracion propia
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Alegrias

Encontrar productos de alta calidad para el cuidado del bebé.
Sentirse acompafiada y respaldada durante el embarazo y la crianza
. Disponer de informacién confiable y relevante en un solo lugar.

. Ahorrar tiempo al centralizar todas las necesidades de maternidad.
. Sentirse empoderada al tomar decisiones informadas.

. Acceder a productos y servicios especializados para cada etapa.
. Simplificar la busqueda de productos y servicios esenciales.
Experimentar una compra conveniente y segura.

Trabajos
del cliente

Encontrar informacién  confiable
sobre el embarazo y la crianza.
Seleccionar productos y servicios que
se adapten a las necesidades
especificas.

Tomar decisiones informadas sobre
productos y servicios para la madre y
el bebé.

Ahorrar tiempo en la busqueda de
productos y servicios esenciales.
Adquirir productos y servicios de alta
calidad y seguros.

simplificar la logistica de compras.
relacionadas con la maternidad.
Mantenerse informado sobre las
dltimas tendencias y novedades en
aternidad.

Frustraciones

Sobrecarga de informacion dispersa en el mercado.

. Dificultad para tomar decisiones informadas.

. Estrés asociado con la busqueda de productos esenciales.

. Necesidad de buscar productos y servicios en multiples lugares.

. Sensacion de inseguridad al elegir productos para el cuidado del
bebé.

. Falta de tiempo para investigar y comprar productos.

Desconfianza en la calidad y seguridad de algunos productos.

Falta de acceso a productos y servicios especializados.




PLAN DE NEGOCIO PARA LA COMERCIALIZACION UNIFICADA DE 22

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION INTEGRAL A LA MATERNIDAD

2.1. Productos Parala Maternidad y el Bebé

Esta linea se centrard en ofrecer una amplia gama de productos esenciales para el
cuidado prenatal, postnatal y el desarrollo infantil, incluyendo ropa de maternidad, pafales,
biberones, coches y juguetes. Se basa en el crecimiento proyectado del mercado de
productos para el cuidado del bebé, que se espera alcance los USD 146,000 millones para

2028, con una tasa compuesta anual del 5.88%. (Mordor Intelligence, 2021).

2.2.  Servicios de Crianza Consciente

En el contexto de la maternidad y la crianza, la nocion de crianza consciente se presenta
como un enfoque fundamental. Esto implica reconocer la importancia de las practicas de
crianza en el desarrollo integral de los niflos menores de 5 afos. Los estudios realizados
muestran que las practicas de crianza pueden influir en el desarrollo fisico, emocional y
social de los nifics. La crianza consciente busca fomentar practicas basadas en el
conocimiento y la comprension, y no solo en tradiciones arraigadas. (Varela Londofio,

Chichilla Salcedo, & Murad Gutiérrez, 2015).

En este contexto, el mercado de servicios de crianza consciente estaria enfocado en:

2.2.1. Talleres y Capacitacion para Padres

Ofrecer talleres y programas de capacitaciéon que ayuden a los padres a comprender
mejor las practicas de crianza consciente, brindando herramientas y estrategias para criar
a sus hijos de manera mas efectiva y equilibrada.

2.2.2. Apoyo Emocional y Psicoldgico para Padres

Proporcionar servicios de apoyo emocional y asesoramiento para padres que enfrentan
desafios en su rol de crianza. Esto puede incluir la gestion del estrés, la comunicacion

efectiva con los hijos y el manejo de situaciones dificiles.
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2.2.3. Recursos y Materiales Educativos

Ofrecer recursos educativos, libros, guias y materiales impresos o digitales que ayuden
a los padres a comprender mejor la crianza consciente y aplicarla en la vida diaria.

2.2.4. Consultoria en Crianza Consciente

Ofrecer servicios de consultoria personalizada para padres que deseen adoptar un
enfoque més consciente en la crianza de sus hijos. Esto podria incluir asesoramiento sobre
la creacién de un entorno de crianza mas saludable.

Todo lo anterior en convenio con los diferentes proveedores de servicios en el mercado.

2.3. Experiencia de Compra Personalizada

La propuesta se posicionara como una marca que adopta la transformacion del
marketing hacia una experiencia significativa y emocional, reconociendo que el consumidor
actual busca algo mas que simples productos, se implementara un enfoque centrado en el
cliente y en la creacién de conexiones emocionales. En un mundo donde el marketing
tradicional ya no impacta como solia hacerlo, el compromiso radicara en ofrecer mucho
mas que articulos para madres y bebés (Ordofiez Gonzalez & Prieto Araujo, 2019).

Se buscara entender las necesidades de cada madre, teniendo en cuenta su etapa de
embarazo o la edad de su hijo, permitiendo ir mas alla de la simple transacciéon comercial
y ofrecer asesoramiento y recomendaciones personalizadas que hacen que cada
experiencia de compra sea Unica e inolvidable. Mediante la elaboracion de perfiles de
usuario, se mejoraran las recomendaciones de productos y servicios para asegurar que

cada madre reciba u obtenga exactamente lo que requiere.

La calidad y personalizaciéon son claves para alcanzar lo anterior, cuando se acude a

experiencias en la maternidad se observan desde los servicios de salud, hasta los
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comerciales, en los que no se satisface el interés de las madres debido a que la informacién
es impersonal o se carece de informacioén que les permita tomar decisiones sobre lo que
desean hacer, de manera informada, por ejemplo la lactancia, en el trabajo de (Yesica,
Martinez, & Rodriguez, 2018), se observa la insatisfaccion de las madres con personal
sanitario, debido a la falta de acompafiamiento y consejeria sobre la lactancia, lo cual
relatan, es una decisién personal, con componentes biolégicos y se requiere de una
adecuada consejeria, la cual se puede ofrecer, incluso para la escogencia de productos
para estos fines. Las madres que participaron del estudio se sintieron frustradas con los
servicios sanitarios, sienten que la atencion fue un asunto solo de lo biol6gico, pero
consideraron que al faltar la consejeria personalizada, se encontraban abandonadas,
dejadas a su suerte, sin formacion para afrontar este momento, de ahi que a través de esta

propuesta se pretende suplir este tipo de falencias, con personal experimentado.

En la Tabla 1 se presenta un resumen de los principales servicios a ofrecer dentro de la
plataforma, teniendo en cuenta que este alcance inicial esta sujeto a modificaciones a lo
largo del desarrollo de la misma, dependiendo de la evolucién y del convenio establecido
con proveedores y socios estratégicos. En la Tabla 2 se detalla una sintesis de los
principales productos propuestos, con la consideracién de que este catalogo inicial
también puede ajustarse en fases subsiguientes del desarrollo, en funcién de la evolucién

de la plataforma y las colaboraciones estratégicas establecidas.
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Tabla 1

Servicios propuestos

Categoria

Asesoramiento

Asesoramiento

Talleres

Talleres

Terapias

Terapias

Educacion

Educacion

Eventos

Eventos

Servicio

Consulta Online
con Especialista
en Lactancia

Planificacién de
Embarazo

Taller de
Estimulacion
Temprana

Taller de Primeros
Auxilios para
Padres

Terapia de Juego
para Nifios

Asesoramiento
Psicol6gico para
Padres

Programa
Educativo de
Desarrollo Infantil

Clases de Yoga
Prenatal

Celebracioén de
Cumpleafios
Tematicos

Encuentros
Virtuales de Apoyo
a Madres Solteras

Nota: Elaboracion propia

Descripcion

Sesiones virtuales con una consultora de
lactancia para brindar apoyo y asesoramiento
a madres lactantes.

Asesoramiento personalizado para parejas
gue estan planificando un embarazo,
incluyendo recomendaciones de salud y
estilo de vida.

Sesiones presenciales y online para padres
con bebés, enfocadas en actividades para
estimular el desarrollo cognitivo y motor.

Clases practicas para padres sobre primeros
auxilios en bebés y nifios pequefios,
cubriendo situaciones comunes.

Sesiones ludicas con un terapeuta
especializado para ayudar a los nifios a
expresar emociones y fortalecer habilidades
sociales.

Consultas individuales para padres que
buscan apoyo emocional y estrategias para
afrontar desafios de la crianza.

Plataforma online con médulos educativos
adaptados a diferentes edades para estimular
el desarrollo integral del nifio.

Sesiones de yoga disefiadas especificamente
para mujeres embarazadas, promoviendo la
relajacion y la conexion con el bebé.

Organizacion de eventos tematicos para
celebrar el primer y otros cumpleafios de los
nifios, con actividades y decoracién
personalizada.

Espacio online para madres solteras donde
puedan compartir experiencias, recibir
consejos y construir una red de apoyo.
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Edad o Etapa
Recomendada

Recién nacido
hasta 6 meses

Parejas que
deseen concebir

Bebés (0-12
meses)

Padres con bebés
y nifios pequefios

Nifios (3-6 afios)

Padres de todas
las edades

Bebés y nifios
hasta 5 afios

Mujeres

embarazadas

Nifios (1-5 afios)

Madres solteras de
todas las edades
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Tabla 2

Productos propuestos

Categoria

Ropa

Ropa

Bienvenida al
Bebé

Paseo

Mobiliario

Seguridad

Paseo

Juguetes

Mobiliario

Cuidado
Personal

Cambio de
Pafales

Cambio de
Pafales

Decoracién

Lactancia

Producto

Kit Recién
Nacido

Ropa para
Mujeres
Embarazadas

Set de
Bienvenida para
el Primer Dia

Coche de Paseo
Convertible

Cuna Convertible

Monitor de Bebé
y Camara de
Seguridad

Silla para Carro
Convertible

Set de Juguetes
Artesanales

Silla Mecedora
para la Madre

Kit de Higiene
para el Recién
Nacido

Panaleras con
Organizador

Panales
Reutilizables

Lenceria para la
Cuna

Extractor de
Lechey
Accesorios

Nota: Elaboracion propia

Descripcion

Trajes y conjuntos adorables disefiados especialmente
para bebés recién nacidos, con telas suaves y comodas.

Conjuntos de maternidad elegantes y comodos para
mujeres embarazadas, disefiados para adaptarse a las
diferentes etapas del embarazo.

Conjunto de productos esenciales para dar la bienvenida
al bebé en su primer dia en casa, incluyendo pafales,
ropay accesorios.

Cochecito versétil que se adapta a diversas necesidades
y etapas de crecimiento.

Cuna versétil que se transforma en cama para
acompafiar el crecimiento del bebé, con disefio seguro y
elegante.

Sistema de monitoreo con caAmara para garantizar la
seguridad del bebé, permitiendo a los padres vigilar
desde cualquier lugar.

Silla de carro ajustable y segura, disefiada para brindar
comodidad y proteccion durante los viajes.

Juguetes hechos a mano con materiales seguros y
naturales, estimulando la creatividad y la exploracion
temprana.

Silla cémoda y ergondémica disefiada para proporcionar
un espacio relajante para las madres durante la
lactancia y el descanso.

Productos suaves y seguros para el cuidado diario de la
piel del recién nacido, incluyendo champd, jabén y
locién.

Bolsos funcionales con compartimentos organizadores
para llevar pafales, pafitos himedos y otros elementos
esenciales.

Pariales ecoldgicos y reutilizables que ofrecen una
opcion sostenible para el cuidado del bebé.

Conjuntos de sabanas y accesorios disefiados para la
cuna del bebé, combinando estilo y comodidad.

Equipos eficientes para la extraccion de leche materna,
junto con accesorios para facilitar la lactancia.
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Edad o Etapa
Recomendada

Recién nacido
hasta 3 meses

Embarazo

Recién nacido

Recién nacido
hasta 3 afios

Recién nacido
hasta 5 afios

Recién nacido
hasta 2 afios

Bebés y nifios
pequefios

Bebés y nifios
pequefios

Embarazo y
primeros meses

Recién nacido
hasta 6 meses

Recién nacido
hasta 2 afios

Recién nacido
hasta 2 afios

Recién nacido
hasta 2 afios

Recién nacido
hasta 1 afio
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3. Naturaleza del proyecto

El proyecto de Mamé&Market surge como respuesta a la preocupacion de las madres,
sobre todo por el cuidado del nifio y por la falta de preparacién para la crianza,
preocupacion que se acentta cuando hay barreras de acceso a los servicios de salud o
cuando la gestante conoce experiencias negativas de otras mujeres embarazadas
(Caceres Manrigue, Molina Marin, & Ruiz Rodriguez, 2014). La conceptualizacién de la
idea se fundamenta en la creacion de una plataforma integral que brinde a las madres
una experiencia Unica y de atencion personalizada en la cual se dé respuesta a la
preocupacion de las mismas ofreciendo no solo productos de alta calidad para ellas y sus
bebés, sino también servicios especializados que aborden sus necesidades especificas
en cada etapa del camino de la maternidad. MamaMarket aspira a ser mucho mas que
una tienda en linea convencional, buscando convertirse en un verdadero aliado para las
madres, proporcionando un espacio donde puedan encontrar todo lo que necesitan para

cuidar y criar a sus hijos con tranquilidad y confianza.

3.1. Origen o Fuente de la Idea de Negocio

La inspiracién detras de MamaMarket surge de la necesidad de abordar las crecientes
demandas y desafios que enfrentan las madres colombianas durante su viaje de
maternidad. El concepto se gesto a partir de una investigacion del mercado local y una
profunda comprension de las tendencias globales en la maternidad y la crianza. Ademas,
la experiencia personal como padre primerizo proporciond una perspectiva Unica para
identificar las brechas existentes en el mercado actual y las necesidades no satisfechas

de las madres.
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Durante este proceso de desarrollo de la idea, se realizaron mdultiples validaciones con
madres de nifios entre 0 y 5 afios, lo que permitié identificar la sobrecarga de informacion
y la falta de un punto centralizado para acceder a productos y servicios especializados
para la maternidad y la crianza. La necesidad de ofrecer un espacio donde las madres
puedan encontrar todo lo que necesitan, desde productos basicos hasta servicios
especializados, con un enfoque personalizado y orientado a sus necesidades

individuales, se volvidé cada vez mas evidente.

Ademas, se observo la falta de acompafiamiento personalizado durante las diferentes
etapas de la maternidad, lo que reafirmd la importancia de MamaMarket como una
plataforma integral que brinde no solo productos y servicios, sino también informacién
confiable y recursos educativos para apoyar a las madres en su viaje de maternidad.

El impulso para llevar a cabo este proyecto provino tanto de la necesidad de llenar un
vacio en el mercado, como del compromiso de brindar un servicio invaluable a las
madres colombianas. MamaMarket se compromete a ser el aliado confiable de todas las
madres, proporcionandoles los recursos y el apoyo necesario para que puedan disfrutar

plenamente de su experiencia de maternidad.

3.2. Definicion de la Idea de Negocio

MamaMarket se establecera como un Marketplace integral que redine una amplia
gama de productos y servicios destinados a mujeres en diferentes etapas de la
maternidad, desde aquellas que estan planificando su embarazo hasta aquellas con
nifios de hasta 5 afios. Inspirado en la necesidad de proporcionar un punto centralizado y
confiable para las madres colombianas, MamaMarket ofrecerd una plataforma en linea

donde las madres podran encontrar todo lo que necesitan, desde productos basicos
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como ropa de maternidad, pafales y juguetes, hasta servicios especializados como
asesoramiento en lactancia, talleres de estimulacion temprana y terapia de juego para

nifnos.

El enfoque principal del negocio serd brindar una experiencia personalizada a cada
madre, priorizando los productos y servicios segun la etapa especifica de la maternidad
en la que se encuentren. A través de herramientas de personalizacion y
recomendaciones basadas en datos, MamaMarket asegurara que cada madre tenga
acceso a la informacion y los recursos adecuados para satisfacer sus necesidades

individuales.

En términos de ingresos, MamaMarket generara ganancias a través de comisiones por
ventas de productos y servicios, asi como mediante suscripciones tanto de clientes como
de proveedores en la plataforma. Ademas, se ofreceran oportunidades de publicidad
pagada dentro del sitio web, lo que permitira a los proveedores aumentar su visibilidad y
llegar a un publico mas amplio de madres colombianas en busca de productos y servicios

para la maternidad.

Este modelo de negocio se alinea con la creciente tendencia hacia la digitalizacion y la
conveniencia en el mercado de la maternidad, y busca abordar las necesidades no
satisfechas de las madres colombianas al proporcionarles un acceso facil y confiable a

todo lo que necesitan durante su maternidad.

3.3. Objetivos Empresariales a Corto, Mediano y Largo Plazo

3.3.1. Corto Plazo
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En el corto plazo, MamaMarket se enfocara en establecer las bases solidas y los
pilares estructurales que seran fundamentales para el crecimiento y el éxito futuro de la
empresa. Esto incluira la elaboracion detallada del plan de negocio, la definicion clara de
la propuesta de valor y la identificacion de los principales procesos y operaciones
necesarios para el funcionamiento de la plataforma. Ademas, se trabajara en la
construccién de la cultura organizacional de la empresa, estableciendo valores, principios
y politicas que guiaran todas las acciones y decisiones. Se buscara obtener el capital
pre-semilla hecesario para financiar estas etapas iniciales y se dedicara especial
atencion a la seleccién de un equipo talentoso y comprometido que participe en el
desarrollo y la ejecucion de las etapas iniciales de MamaMarket

3.3.2. Mediano Plazo

En el mediano plazo, MaméaMarket se enfocara en consolidar su presencia en el
mercado nacional y expandir su base de clientes y proveedores. Se implementara una
estrategia de marketing integral que incluira campafas publicitarias, promociones y
eventos para aumentar la visibilidad de la plataforma y atraer a nuevos usuarios. Se
buscara establecer alianzas estratégicas con empresas y organizaciones relacionadas
con la maternidad y la crianza de los hijos para ampliar el alcance de MamaMarket y
ofrecer un ecosistema completo de productos y servicios para las madres colombianas.
Ademas, se continuaran mejorando y optimizando los procesos internos de la empresa
para garantizar una experiencia excepcional para todos los usuarios de la plataforma.

3.3.3. Largo Plazo

A largo plazo, los objetivos de MaméMarket se centran en consolidarse como lider en
el mercado nacional de puericultura y convertirse en la marca de referencia para las
madres colombianas. Se buscara captar el 5% del mercado nacional y expandir la

presencia de la empresa a nivel internacional. Se desarrollardn nuevas funcionalidades y
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servicios innovadores para satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes y
mantenerse a la vanguardia de la industria. Ademas, se trabajara en la diversificacion de
los ingresos y la busqueda de nuevas oportunidades de crecimiento, con el objetivo de

garantizar la rentabilidad sostenible de la empresa a largo plazo.

3.4. Estado actual del negocio

MaméMarket se encuentra en una fase inicial de construccion y solidificacion de la
idea de negocio, donde se estan delineando los pilares fundamentales que sustentaran la
plataforma y se esta trabajando arduamente en su desarrollo y ejecucién. Se han
realizado andlisis del mercado y de las necesidades de las madres colombianas, lo que
ha permitido definir una propuesta de valor Unica y diferenciada. Ademas, se estan
estableciendo las bases operativas y tecnoldgicas necesarias para el funcionamiento

eficiente de la plataforma.

La propuesta de MamaMarket se sitla en el sector de la puericultura y el comercio
electrénico en Colombia. Estas area de negocio son detalladas en las secciones 3.7y 4

del estudio, donde se exploran el Potencial del Mercado en Cifras y el Analisis del Sector.

El andlisis revela una transformacion dindmica en el panorama de la puericultura en
Colombia, impulsada por el crecimiento del comercio electronico y la preferencia de los
consumidores por los Marketplaces que ofrecen una variedad de marcas. Los clientes,
cada vez mas informados y exigentes, buscan productos esenciales, ecolédgicos y
adaptados a sus necesidades especificas. En este contexto, para las empresas del
sector, es crucial adaptarse a estas tendencias y destacar en un entorno tan competitivo

para lograr el éxito.
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3.5. Descripcion de Productos y Servicios.

MamaMarket serd un Marketplace integral dedicado a atender todas las necesidades
de las madres y sus bebés durante el periodo de maternidad. El enfoque principal sera la
centralizacion de todos los productos y servicios relacionados con la maternidad,
brindando a las madres la comodidad de encontrar todo lo que necesitan en un solo
lugar. Ademas, se ofrecera un servicio de acompafiamiento personalizado el cual estara
disefiado para brindar a las madres un apoyo integral a lo largo de su viaje maternal. En
MamaMarket se reconoce que cada madre y cada embarazo son unicos, por lo que se
tiene por objetivo proporcionar orientacion, recursos y apoyo emocional, adaptados a las

necesidades individuales de cada mujer.

El equipo de expertos de MamaMarket estara disponible para ofrecer consejos,
responder preguntas y proporcionar la tranquilidad y confianza que las madres necesitan
durante esta etapa tan importante de sus vidas. El compromiso es estar presentes en
cada paso del camino, desde la planificacion del embarazo hasta el cuidado del recién
nacido, con el fin de asegurar de que todas las madres se sientan respaldadas y
empoderadas. Se trata de satisfacer todas las necesidades de las madres y sus hijos,
brindando conveniencia, calidad y un acompafamiento personalizado en cada paso del

camino hacia la maternidad y la crianza.

En las Tabla 1y Tabla 2 del desarrollo de la propuesta de valor, se detallan los
productos y servicios propuestos para MamaMarket, incluyendo su respectiva categoria 'y

descripcion.
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3.6. Nombre, Tamafo y Ubicacion de la Empresa

3.6.1. Nombre

MamaMarket S.A.S

3.6.2. Tamaifio

En su fase inicial, MamaMarket sera una empresa pequefia con proyeccion a
empresa Mediana, esto fundamentado en los items abordados en la seccion 12 de
Aspectos Financieros y en concordancia con la clasificacién que se tiene en Colombia de
las empresas bajo el criterio de ingresos por actividades ordinarias anuales, segun el
Decreto 957 de 2019, emitido por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo -MinCIT-
(FuncionPublica, 2019).

3.6.3. Ubicacién de la Empresa

MaméaMarket surgird como un startup en el sector de la maternidad, con sede principal
en la ciudad de Bogot4, Colombia, donde se formalizar4 su matricula e inscripcién ante la
camara de comercio. Aunque su base estara en Bogota, su modelo de trabajo inicial se
centrara en el trabajo remoto, aprovechando al maximo la tecnologia y la virtualidad. Esto
permitira a la empresa operar de manera eficiente y ofrecer productos y servicios en linea

a nivel nacional, brindando asi atencién personalizada a las madres de todo el pais.

3.7. Potencial de Mercado en Cifras.

El mercado de la puericultura en Colombia se encuentra en un momento de auge, con
un gran potencial de crecimiento a futuro. Las siguientes cifras lo demuestran:

En 2023, se estima que el mercado de la puericultura en Colombia alcanz6 un valor
de $3.5 billones de pesos. Este mercado ha crecido a un ritmo constante en los Gltimos
afos. Se espera que el mercado de la puericultura en Colombia continte creciendo en

los proximos afios, con una TCAC (Tasa de crecimiento Anual Compuesta) del 5.88%
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entre los afios 2023 y 2028 (Mordor Intelligence, 2021). Esto significa, que, de
mantenerse la misma tasa de crecimiento, el mercado podria alcanzar un valor de $5.85

billones de pesos en el afio 2032, como se evidencia en la Tabla 3.

Tabla 3

Proyeccion del mercado de la puericultura en Colombia
Afio Proyeccion del mercado en

Billones COP

2023 3,50
2024 3,71
2025 3,92
2026 4,15
2027 4,40
2028 4,66
2029 4,93
2030 5,22
2031 5,53
2032 5,85

Nota: Elaboracion propia con base a proyeccion del mercado de la puericultura (Mordor

Intelligence, 2021).

Este mercado viene impulsado por los siguientes puntos:

- Mayor participacion de las mujeres en la fuerza laboral: La tasa de ocupacién
de las mujeres ha aumentado 4% en los ultimos 10 afios (DANE, 2020), lo que ha
impulsado la demanda por productos y servicios que facilitan la conciliacion laboral y
familiar (UNICEF, 2021).

- Crecimiento del ingreso per capita: El ingreso per capita en Colombia ha
crecido en los ultimos afios, teniendo una variacion entre 2003 y 2023 de 159% (La
Republica, 2024), lo que ha permitido a las familias destinar mas recursos a la compra de

productos y servicios para sus hijos.
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- El pablico objetivo de MamaMarket: Conformado por mujeres con el deseo de
ser madres, aquellas en estado de gestacion y las madres de nifios en edades
comprendidas entre 0y 5 afios de las 5 principales ciudades del pais (Bogota, Medellin,
Cali, Barranquilla y Cartagena). Segun datos oficiales del DANE (DANE, 2024), se estima
gue en los ultimos cinco afios ha habido un total de 1.251.600 nacimientos en estas
ciudades, como se puede observar en la Tabla 4, si bien ha existido una disminucién
clara de la natalidad se identifica relacion directa entre esta disminucion y el aumento del

ingreso per capita, (Mesa Salamanca & Junca Rodriguez, 2011).

Tabla 4
Nacimientos en las 5 principales ciudades de Colombia
Ciudad: 2023 2022 2021 2020 2019 Total
Bogoté: 109.720 112.400 114.880 117.360 119.840 574.200
Medellin: 45.000 46.800 48.600 50.400 52.200 243.000
Cali: 33.600 35.280 36.960 38.640 40.320 184.800
Barranquilla: 25.920 27.360 28.800 30.240 31.680 144.000
Cartagena: 19.200 20.160 21.120 22.080 23.040 105.600
Total 235.463| 244.022| 252.381| 260.740| 269.099

Nota: Elaboracién propia con base a informacion del (DANE, 2024)
Esta segmentacién estratégica permitira a MamaMarket enfocar sus esfuerzos de
manera precisa y eficiente, satisfaciendo las necesidades especificas de este segmento

de mercado.

3.8. Ventajas Competitivas
MamaMarket se destacara en el mercado por sus ventajas competitivas claramente

diferenciadas. En primer lugar, su principal fortaleza radicara en la atencion
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personalizada que ofrecerd a cada madre, brindando un acompafiamiento integral
durante todo su proceso de maternidad. Esta atencion individualizada permitira
comprender las necesidades especificas de cada cliente y ofrecer soluciones a la medida
gue se adapten a sus circunstancias Unicas. Ademas, la plataforma centralizara todos los
productos y servicios relacionados con la maternidad, proporcionando a las madres una
conveniente y completa experiencia de compra en un solo lugar. Esta amplia gama de
opciones, combinada con el enfoque en la personalizacion, posicionard a MamaMarket
como la opcién preferida para las madres que buscan comodidad, calidad y atencién

especializada en cada paso de su trayectoria maternal.

3.9. Resumen de las Inversiones Requeridas

Para impulsar la expansion y consolidacién de MaméaMarket, se prevén tres rondas de
inversion estratégicas. Inicialmente, se estima una inversion de 5.000 millones de pesos
en una ronda de capital pre-semilla, seguida por una ronda de capital semilla de 9.000
millones de pesos y, posteriormente, una ronda de inversion tipo A de 13.000 millones de
pesos. Estas rondas implicaran la emisién de acciones adicionales, con una dilucion
proyectada de la participacion de los socios fundadores y los inversores previos. Al
concluir estas rondas, se espera que los socios fundadores y los inversores mantengan
una participacion accionaria significativa, lo que respaldara el crecimiento y el éxito
continuo de MamaMarket. Para obtener mas detalles sobre la distribucion accionaria y el

andlisis financiero completo, se recomienda consultar la sesiéon Evaluacion financiera.

3.10. Proyecciones de Ventas y Rentabilidad
MamaMarket tiene proyectadas diversas fuentes de ingresos para sustentar su

desarrollo y crecimiento en el mercado de la maternidad y la crianza. Inicialmente, se
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plantea la generacion de ingresos a través de cuatro fuentes principales: la comision por
ventas de productos y servicios dentro de la plataforma, el cobro de suscripcion para
clientes, el cobro de suscripcion para proveedores y la venta de espacio publicitario
dentro de la plataforma. Con el objetivo de fomentar un crecimiento robusto,
MamaMarket optara por no iniciar el cobro de estos ingresos desde el inicio de sus
operaciones, permitiendo asi captar una amplia base de clientes y proveedores.

3.10.1. Ventas por membresia de usuarios

En cuanto a las ventas por membresia de usuario, se estima comenzar el cobro en el
mes 25 de operacion, con una tarifa mensual de 5.000 COP. Se prevé iniciar con
aproximadamente 7.500 inscritos, equivalentes al 0.5% del potencial de mercado de las 5
principales ciudades del pais, y aumentar de manera lineal hasta alcanzar 14.600
usuarios activos mensuales para el mes 96 de operacion con un ingreso final de 73
MMCOP.

3.10.2. Ingreso por comision por ventas

Por otro lado, la comisién por ventas se implementara a partir del mes 37,
estableciendo un porcentaje del 10% sobre las ventas realizadas en la plataforma. Se
espera alcanzar una penetracion del 0.2% del mercado de la puericultura para Colombia
para ese momento, con ventas aproximadas de 661 MMCOP. Posteriormente, se
proyecta un crecimiento exponencial hasta lograr una participacién del mercado del 5%
para el mes 96 de operacion, generando ventas totales de 25.500 MMCOP y un ingreso
bruto por ventas de 2.550 MMCOP.

3.10.3. Ingreso por suscripcién de proveedores

Con relacion al ingreso por suscripcion de proveedores, se contempla un cobro
mensual de 5.000 pesos a partir del mes 36 de operacion, con la meta de contar con 150

proveedores inscritos en ese momento y llegar a 300 proveedores para el mes 75 de
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operacién, lo que representa una penetracion del 3% en el total de proveedores del pais,
relacionados con productos y servicios para madres.

3.10.4. Ingreso Por Ventas de Publicidad

Finalmente, en cuanto a las ventas por publicidad, se ofrecerd un espacio mensual
para hasta cuatro proveedores interesados en destacar dentro de la plataforma, con un
pago de 600.000 COP por espacio. Este ingreso se comenzara a tener a partir del mes
36 de operacion y se proyecta un crecimiento ajustado a la inflacién estimada.

Los tipos de publicidad que MamaMarket ofrecera a sus proveedores incluirdn
opciones para destacar sus productos o servicios en la plataforma. Esto podria incluir
anuncios en banners, recomendaciones destacadas, listados destacados en las paginas
de busqueda y publicaciones promocionadas en redes sociales asociadas con
MamaMarket. Cada proveedor tendra la oportunidad de elegir la opcion publicitaria que
mejor se adapte a sus necesidades y presupuesto, lo que les permitira llegar de manera
efectiva a su publico objetivo dentro de la comunidad de MamaMarket.

3.10.5. Ventas Totales y Rentabilidad

En este apartado, se presenta las proyecciones de ventas totales y la rentabilidad
esperada para MamaMarket. Los ingresos de la empresa se distribuyen en las cuatro
fuentes mencionadas anteriormente: comision por ventas de productos y servicios,
ventas por membresia de usuario, ingreso por suscripcion de proveedores y ventas por
publicidad, alcanzando un total de 2.600 MMCOP en el mes 96 de operacion.

Al mostrar el total de ingresos generados por MamaMarket durante el periodo
proyectado, se puede visualizar el crecimiento esperado de la empresa en términos de
facturacion. Ademas, se presenta un analisis del flujo de efectivo, que se ilustra en la
Figura 3 el cual considera las inversiones requeridas en las diferentes rondas de

inversion propuestas. Esta informacion sera crucial para evaluar la salud financiera de la



PLAN DE NEGOCIO PARA LA COMERCIALIZACION UNIFICADA DE 39

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION INTEGRAL A LA MATERNIDAD

empresa y su capacidad para cumplir con sus obligaciones financieras y operativas en el
tiempo establecido.

Figura 3
Saldo de efectivo final [MMCOP]
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Nota: Elaboracién propia con base a andlisis financiero realizado

MamaMarket tiene como objetivo convertirse en el principal startup del mercado de la
puericultura a nivel nacional. Para lograr este propdsito, la empresa realizara inversiones
significativas en marketing y desarrollo de su portafolio de productos y servicios, con el
fin de alcanzar una participacion de mercado del 5%. Debido a estas inversiones
estratégicas, se espera que los ingresos operativos comiencen a generarse a partir del
mes 36 de operacion. Sin embargo, se anticipa que el EBITDA sera negativo hasta el
mes 64, momento en el que se proyecta un crecimiento exponencial de los ingresos
durante la fase de consolidacion de la empresa. Se estima que para el mes 96 de

operacion, MamaMarket lograra un margen de EBITDA del 73.7%, reflejando el éxito de
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su estrategia de crecimiento y su posicion dominante en el mercado de la puericultura,
como se evidencia en la Figura 4.

Figura 4
EBITDA proyectado MamaMarket
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Nota: Elaboracién propia con base a andlisis financiero realizado

3.10.6. Conclusiones Financieras y Evaluacién

MamaMarket se orienta hacia la consolidacion de sus ingresos y la consecucion de la
rentabilidad. Tras una inversion inicial de 27.000 millones de pesos distribuida en tres
rondas de inversion, la empresa se encaminara hacia su punto de equilibrio. Se proyecta
gue para el octavo afio de operacién, MamaMarket generara ganancias por un total de
17.000 millones de pesos. Este resultado refleja la efectividad de su estrategia de

crecimiento y la viabilidad financiera a largo plazo en el mercado de la puericultura.

3.11. Equipo de trabajo
El equipo de trabajo de MamaMarket reflejara una estructura organizativa solida y

eficiente, disefiada para abordar de manera integral todos los aspectos clave del negocio.
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Encabezando este equipo estara el director ejecutivo (CEO), quien liderara la estrategia
general y supervisara todas las areas de la empresa. Reportando directamente al CEO,
estara el director de Operaciones (COOQ), responsable de garantizar el funcionamiento
eficiente de todas las operaciones de la empresa. Bajo la supervision del COO, estara el
director de Soporte, encargado de proporcionar el respaldo necesario para mantener la
operatividad continua de la plataforma, asi como el Coordinador de Servicio al Cliente,
quien liderara un equipo de asesores de gestion al cliente dedicados a brindar un servicio

excepcional y resolver cualquier inquietud de los usuarios de MamaMarket.

Ademas, el CEO contara con un director de Marketing y un equipo de Desarrollo de
Marca, cuya tarea sera impulsar la visibilidad y el posicionamiento de la marca en el
mercado, asi como desarrollar estrategias de marketing efectivas para atraer a clientes y
proveedores potenciales. Asimismo, el vicepresidente de Ventas liderara un equipo de
ejecutivos de ventas dedicados a impulsar el crecimiento de la empresa mediante la
adquisicion de nuevos clientes y la gestion de relaciones con los actuales, esta estructura
se puede observar en la Figura 5

Figura 5
Estructura organizacional MamaMarket
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Nota: Elaboracion propia con base al equipo de trabajo propuesto.
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4, Analisis del Sector

4.1. Caracterizacion del Sector

El sector de productos y servicios dirigidos a mujeres y familias que estén planeando
el embarazo, madres gestantes y madres con nifios de 0 a 5 afios en Colombia, esta
experimentando un continuo crecimiento y cambio. Segun datos del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), el pais ha experimentado variaciones en
la tasa de natalidad en los ultimos afios, aunque sigue manteniéndose como uno de los
paises con un elevado numero de nacimientos por cada 1.000 habitantes (DANE, 2022).
Esto sefala la existencia de un mercado potencialmente amplio conformado por madres
primerizas y familias jovenes, ademas entre 2021 y 2022, la mayor cantidad de
nacimientos se encuentran en mujeres que cuentan con rangos de edad entre los 15y

los 39 aflos mayoritariamente (DANE, 2022).

Para el afio 2021, el 24.1% de las madres tenian algun titulo de educacién superior
(técnica profesional, tecnolégica, profesional universitario y posgrado), cifra que viene en
aumento, ya que en el afio 2011 fueron 17.8% y en el afio 2016 fueron 23.7%.
Adicionalmente, el 59.1% de las madres, para el afio 2021, cuentan con un nivel
educativo de basica secundaria y media académica, esto significa que el 83.2% de las
madres en Colombia tienen algin grado de educacion, aspecto fundamental que propicia
su acceso a oportunidades laborales, aumento de ingreso y, por ende, la capacidad para

adquirir productos y servicios para ellas y sus hijos (DANE, 2022).
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Es importante enfatizar que durante el periodo de gestacion y después del parto, las
mujeres requieren atencion especializada que abarque desde la atencidn prenatal hasta

la crianza y el apoyo emocional (Maldonado, 2011).

Ademas de la atencién médica, las madres necesitan orientacion en la crianza, desde
la lactancia materna hasta la introduccién de alimentos sélidos y la estimulacién
temprana. La informacién precisa y actualizada sobre las mejores practicas de crianza es
crucial para el desarrollo saludable de los hijos. En (Vargas, Becerra, Balsero, &
Meneses, 2020) se examinan los multiples beneficios de la lactancia materna. Esta
practica proporciona ventajas fundamentales tanto para el bebé, como para la madre. En
primer lugar, la lactancia materna suministra nutrientes esenciales que contribuyen al
desarrollo éptimo del bebé, fortaleciendo su sistema inmunolégico y reduciendo el riesgo
de enfermedades crénicas. Ademas, fortalece el vinculo emocional entre la madre y el
bebé, acelerando la recuperacion postparto de la madre. Por Gltimo, la lactancia materna
también se destaca por su amigabilidad con el medio ambiente, ya que no produce

residuos ni emisiones de carbono.

Ademas, es relevante destacar que, en este mercado, productos como pafiales
(Suarez Pefa, 2016), alimentos para bebés, ropa y juguetes (Echeverri Lopez, 2022) son
altamente demandados. La calidad y seguridad de estos productos son preocupaciones

clave para los padres y madres.

El factor econémico también es clave en este mercado, los padres modernos, mas
cautelosos y conscientes en la actual situacién, tienden a realizar compras mas

racionales. La inflacién elevada ha impactado en los presupuestos familiares, llevando a
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los consumidores a priorizar cuidadosamente las adquisiciones, enfocandose en
productos esenciales para el cuidado diario de sus hijos, asi como de las madres y las
gestantes. Esta actitud reflexiva se evidencia en la seleccién de productos de puericultura
imprescindibles, alineados con sus intereses y las necesidades especificas de sus hijos.

(Meneses, 2024).

El comportamiento del consumidor en el sector de la puericultura también muestra una
creciente inclinacién hacia la sostenibilidad. La conciencia ambiental ha dejado de ser
una simple tendencia para convertirse en una realidad arraigada en los hébitos de
compra. Los padres contemporaneos, cada vez mas comprometidos con la preservacion
del medio ambiente, buscan productos eco-friendly. La preferencia por materiales
ecolégicamente responsables y practicas de produccion sostenibles estd ganando
importancia. A pesar de esta tendencia positiva, es crucial abordar el desafio de hacer
gue los productos de puericultura eco-friendly sean mas accesibles en términos de
precios, permitiendo que estén en igualdad de condiciones con otras ofertas del mercado

(Meneses, 2024).

Las perspectivas para el afio 2024 en el sector de la puericultura estan marcadas por
la necesidad de afrontar diversos desafios y capitalizar oportunidades emergentes. La
continua innovacion en productos, enfocada en aspectos como la seguridad,
funcionalidad y sostenibilidad, desempefiara un papel crucial en el crecimiento sostenido
de las ventas. La adaptacion a las tendencias actuales de consumo y la alineacion con
los intereses cambiantes de los padres seran esenciales. La coexistencia del comercio
en linea y las tiendas fisicas seguira siendo una realidad, especialmente en segmentos

como el mobiliario, sillas para autos o coches de paseo, donde los compradores prefieren
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la experiencia presencial. Ademas, se espera que la atencién al cliente, la colaboracién
entre detallistas, distribuidores y marcas y el desarrollo constante en |+D+i sigan siendo
areas clave para el crecimiento y la relevancia del sector. A pesar de la incertidumbre, la
capacidad de adaptacion y la atencion a las demandas cambiantes del mercado seran

fundamentales para prosperar en el afio 2024 (Meneses, 2024).

4.2. Analisis de las Fuerzas que Impactan el Negocio

4.2.1. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

. A continuacion, se incluye los principales hallazgos del analisis de las 5 fuerzas de
Porter para la propuesta del Marketplace:
42.1.1. Poder de negociacién de los proveedores

En este sector, los proveedores de productos como pafiales (Superintendencia de
Industria y Comercio, 2016), alimentos para bebés, ropa y juguetes pueden tener un
cierto poder debido a la demanda constante de estos productos.

Sin embargo, la diversificacion de proveedores y la posibilidad de incorporar productos
de marca propia pueden mitigar este poder de negociacion.
4.2.1.2. Poder de negociaciéon de los compradores

Los compradores, en su mayoria madres y familias con nifios pequefios, tienen un alto
poder de negociacion debido a la amplia gama de opciones disponibles en el mercado.

La calidad, seguridad (Superintendencia de Industria y Comercio, 2016) y precios
competitivos son factores clave que influyen en las decisiones de compra.
4.2.1.3. Amenaza de nuevos competidores

La creciente adopcion del comercio electronico en Colombia ha creado un ambiente
propicio para la entrada de nuevos actores en el mercado de productos y servicios

relacionados con la maternidad e infancia. En este contexto, es importante tener en



PLAN DE NEGOCIO PARA LA COMERCIALIZACION UNIFICADA DE 46

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION INTEGRAL A LA MATERNIDAD

cuenta la presencia de competidores consolidados como eBay, quienes ya han
establecido una fuerte presencia en el mercado internacional.

A pesar de la apertura a nuevos competidores, la lealtad del cliente a las marcas
existentes, las barreras de entrada como la regulacion gubernamental y la necesidad de
establecer relaciones sélidas con proveedores de confianza pueden actuar como factores
limitantes para la amenaza de nuevos participantes en este segmento de mercado. eBay
y Amazon (Superintendencia de Industria y Comercio, 2019), con su alcance global y sus
recursos considerables, representan desafios significativos para cualquier nuevo
competidor que busque ingresar y disputar en este nicho.
4.2.1.4. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos pueden incluir la compra de articulos de maternidad y nifios
en tiendas fisicas y pueden afectar la demanda de los productos en linea. Esto se debe a
gue los consumidores pueden elegir entre diferentes opciones para satisfacer sus
necesidades. Las tiendas fisicas son una fuerte amenaza en la medida que los
consumidores prefieren validar la calidad y caracteristicas de los materiales con los que
se elaboran productos como toallas, ropa, sillas, entre otros, ademas existen usuarios
gue aun sostienen ideas negativas en torno al comercio electrénico (Saldarriaga G.,

2022). Posibilidad que no se tiene en primera instancia a través de un Marketplace.

También dentro de los posibles productos sustitos, se encuentran las tiendas en linea
(e-commerce y Marketplace) ya existentes con un enfoque similar.

La situacion econdmica también puede influir en la demanda de productos sustitutos y
complementarios. Por ejemplo, si el precio de un bien aumenta, los consumidores

pueden optar por un sustituto mas barato (Roldan, 2020).
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Las estrategias de marketing, la comodidad y la confiabilidad de los productos y
servicios en linea pueden ayudar a las empresas a disminuir la amenaza de productos
sustitutos. Las empresas pueden ofrecer productos y servicios de alta calidad a precios
competitivos, asi como una experiencia de compra fluida y confiable.
4.2.1.5. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes puede ser alta debido a la amplia gama de
empresas en el mercado.

La diferenciacién de productos, la calidad del servicio al cliente y la innovacion
tecnolégica son elementos determinantes para ganar cuota de mercado en este sector.

En la Figura 6 se observa el consolidado del andlisis de las 5 fuerzas de Porter para
la propuesta planteada:

Figura 6
Esquema del Andlisis de las 5 fuerzas de Porter
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4.2.2. Analisis PESTEL
A continuacion se incluye los principales hallazgos del analisis PESTEL de la

propuesta del Marketplace.

4.2.2.1. Politicos

El escenario politico en Colombia, actualmente se encuentra en una etapa de revision
de las politicas por parte de las entidades gubernamentales, lo que podria interferir en su
estabilidad. Por ejemplo, cambios en las regulaciones relacionadas con el comercio
electronico y la proteccién al consumidor podrian impactar directamente en las
operaciones y estrategias de expansion del Marketplace. Ademas, la incertidumbre
politica podria influir en la confianza de los inversionistas (El Nuevo Siglo, 2024) y
consumidores, afectando asi el flujo de capital y la demanda de productos y servicios
ofrecidos en la plataforma.
4.2.2.2. Econdmicos

El entorno econémico presenta incertidumbres debido a factores como la tasa de
crecimiento (La Vanguardia, 2024), el desempleo y la inflacién, que pueden influir en la
demanda de productos de maternidad.
4.2.2.3. Sociales

Existen oportunidades positivas en términos de crecimiento demografico, cambios
culturales hacia la crianza de alta calidad, el uso creciente de Internet (Alvino, 2024) y las
redes sociales y el enfoque en la salud y el bienestar.
4.2.2.4. Tecnolégicos

La innovacion y el progreso tecnoldgico son cruciales para el éxito empresarial, pero
los costos asociados también pueden ser significativos, requiriendo una gestion

cuidadosa. Una estrategia para manejar estos costos implica utilizar la tecnologia para
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disminuir otros gastos, como la automatizacién para reducir los costos laborales y la
inteligencia artificial para mejorar la eficiencia y precision. Esta implementacion
estratégica de la tecnologia no solo puede generar un retorno de inversién considerable,
sino también reducir los costos generales (Manyika, 2018).

En términos especificos, el costo de respuesta, que engloba la entrega de productos o
servicios al cliente, puede reducirse mediante el uso eficiente de la tecnologia. Por
ejemplo, la implementacién de chatbots o agentes virtuales puede gestionar las consultas
de los clientes, permitiendo que los agentes humanos se centren en tareas mas
complejas. La automatizacion de procesos como la facturacion o el envio también puede
disminuir errores y aumentar la eficiencia operativa.
4.2.2.5. Ecoldgicos

Se debe considerar el impacto del cambio climético y cumplir con las regulaciones
ambientales, a la vez que aprovecha las oportunidades positivas derivadas de la

sostenibilidad y la responsabilidad social.

La economia colaborativa, o economia consensuada, se presenta como una
alternativa donde los productos, al completar su ciclo de vida, generan un retorno de
inversion. Este modelo econémico se basa en la utilizacién de nuevas tecnologias para
facilitar la compra, venta, arrendamiento e intercambio de bienes y servicios.
4.2.2.6. Legales

El cumplimiento normativo y legal es fundamental para el éxito y debida operacién de
la plataforma Marketplace, incluyendo el respeto a la propiedad intelectual y la gestion
adecuada de contratos.

En la Figura 7 se observa el consolidado del andlisis PESTEL para la propuesta de la

plataforma Marketplace de productos y servicios para la maternidad.
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Figura 7
Esquema del Analisis PESTEL

Politicos
® Estabilidad Politica: El escenaric politico en L.
Econémicos

Sociales

Colombia estd en revision, lo que podria
afectar la  estabiidad. Cambics en
regulaciones, como en comercio electronico,
pueden impactar operaciones de mercado. La
incertidumbre politica puede influir en la
confianza de inversores y consumidores,

Inflacion: Negativo. La alta inflacién puede afectar
negativamente el poder adquisiivo de los
consumidores y los costos operativos de la
plataforma Marketplace.

Cambio Demografico: Positivo, el crecimiento de la
poblacion en edad de maternidad y la urbanizacion
son oportunidades para la operacién, reconocimiento
y posicicnamiento de la plataforma Marketplace.

afectando el flujo de capital y la demanda en la ¢ TRM (Tasa Representativa del Mercado): e Cambios Culturales: Positivo, los cambios

plataforma. Negativo. Una TRM alta puede aumentar los costos culturales hacia una crianza de alta calidad
de importacion, lo que podria afectar los precios de respaldan la propuesta de valor planteada.

Politicas Gubernamentales: Variable. los productos importados.

Dependiendo de si las politicas son favorables e Tecnologia y Redes Sociales: Positivo, el uso

para el poder adquisitivo de las madres y las e Desempleo: Variable. Depende de la tasa de creciente de Internet y las redes sociales

familias. desempleo en curso y su impacto en el poder representan canales para llegar a los clientes de
adquisitivo. manera efectiva.

Corrupcion: La corrupcion puede afectar la

confianza en el negocio y generar e Tasa de Crecimiento Econémico: Variable. e Salud y Bienestar: Positivo, el enfogue creciente en

desconfianza en los inversores.

Politicas de Comercio: Variable. Depende de

las politicas comerciales que puedan influir en

Depende de la tasa actual y futura de crecimiento
econémico en Colombia

la salud y el bienestar de madres y bebés es
beneficioso y en concordancia con la idea propuesta.

la importacion de productos para la
maternidad.
Tecnolégicos Ecolégicos Legales . .
® Innovacién: Positivo, la innovacién es esencial atico: Vari Regulaciones y Leyes: Variable. cumplir con las
o o AT Cambio Climatico: Variable, dependiendo de los regulaciones es esencial, pero las leyes pueden
para diferenciar la propuesta de la plataforma productos ofrecidos, el cambio climatico podria cambiar y requerir adaptacién continua
Marketplace y ofrecer una experiencia de afectarla produccion y logistica.
usuario excepcional. Propiedad Intelectual: Positivo, respetar los
. Normativas Ambientales: Positive, cumplir con derechos de propiedad intelectual es fundamental
® Avances Tecnolégicos: Positivo, los avances las regulaciones ambientales es esencial para la para evitar problemas legales.

tecnolégicos pueden mejorar la logistica y
reducir costos.

Costos de Tecnologia: Negativo, altos costos
de tecnologia pueden afectar los mérgenes de
ganancia si no se gestionan adecuadamente.

sostenibilidad de la plataforma

Sostenibilidad: Positivo, ofrecer productos
sostenibles es atractivo para los consumidores
conscientes del medio ambiente.

Responsabilidad  Social: Positivo, mostrar
responsabilidad social contribuye a la mejora y
recenocimiento de la imagen del Marketplace.

Impuestos: Variable, depende de los tipos de
impuestos aplicables y su impacto en los costos
operativos.

Contratos: Positivo, la gestion adecuada de
contratos minimiza riesgos y conflictos legales.

Cumplimiento Normativo: Positivo, cumplir con las
i clara es

r y pr i
fundamental para la confianza del cliente.

J / )

Nota: Elaboracién propia.

En resumen, para el desarrollo y puesta en funcionamiento de la plataforma
Marketplace propuesta, se encuentra un entorno desafiante, pero con oportunidades,
donde se debe estar atento a factores politicos y econémicos variables, mientras se
aprovecha las tendencias sociales, tecnoldgicas y ecolégicas favorables, y se garantiza

un cumplimiento normativo y legal sélido.

4.2.3. Andlisis de oportunidades y amenazas

4.2.31. Oportunidades
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Tendencias de sostenibilidad: La creciente preocupacion por el medio ambiente y la
preferencia por productos sostenibles y ecoldgicos crean oportunidades para ofrecer
opciones respetuosas con el medio ambiente, como pafiales de tela reutilizables,
productos orgénicos y juguetes reciclables.

Acceso alatecnologia: El crecimiento del comercio electrénico y la penetracion de
Internet en Colombia facilitan la creacion y promocion de un Marketplace, lo que permite
llegar a una amplia audiencia.

Educacion y empoderamiento de las madres: El incremento en el nivel educativo
de las madres en Colombia conlleva un mayor poder adquisitivo, lo que se traduce en
una mayor disposicion para adquirir productos y servicios de alta calidad para sus hijos.
En un estudio llevado a cabo por (Duque, 2021), se exploré la vinculacién entre la
educacién materna y el rendimiento académico de estudiantes de educacién media en
Colombia. Los resultados revelaron que el nivel educativo de las madres ejerce una
influencia positiva en el desempefio académico, especialmente entre aquellos
estudiantes con calificaciones mas bajas. Ademas, se observé que las madres con una
mayor educacion también gozan de ingresos familiares mas elevados, en gran medida
debido a su participacién en el mercado laboral y a la obtencion de empleos mejor
remunerados. En consecuencia, se concluye que el aumento en el nivel educativo de las
madres en Colombia conlleva un incremento en el poder adquisitivo de las familias, lo
gue a su vez propicia una mayor disposicion para invertir en productos y servicios de alta
calidad destinados a sus hijos.

Alianzas estratégicas: Colaboraciones con marcas reconocidas, proveedores de
atencion médica y expertos en maternidad pueden fortalecer la oferta del Marketplace y
aumentar la confianza de los clientes.

4.2.3.2. Amenazas
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Competencia creciente: La alta demanda en este mercado puede atraer a
competidores, lo que podria aumentar la competencia y presionar los margenes de
ganancia. La diferenciacion y la calidad seran esenciales para destacarse.

Regulacion y seguridad: Las regulaciones relacionadas con la seguridad de los
productos infantiles y las restricciones en la publicidad dirigida a nifios pueden ser
rigurosas y deben cumplirse estrictamente.

Expectativas de los consumidores: Los clientes esperan opciones de productos y
servicios de alta calidad, seguros y que se adapten a sus necesidades especificas, lo que
requerira un enfoque en la satisfaccion del cliente y la gestion de expectativas.

Fluctuaciones econdmicas: Las condiciones econdmicas generales, como la
inflacion y el desempleo, pueden afectar el poder adquisitivo de las madres y las familias,
lo que podria influir en la demanda de productos y servicios para nifios pequefios.

Eventos inesperados: Crisis econdmicas, pandemias u otros desafios inesperados
pueden tener un impacto significativo en la demanda y en la operacion del Marketplace,

lo que requerird una planificacion estratégica para la continuidad del negocio.

4.3. Analisis de los Competidores

El crecimiento de la economia digital y el acceso generalizado a Internet estan
influyendo en la oferta de productos y servicios para madres e hijos. Esto subraya la
importancia de la presencia en linea y la estrategia de comercio electronico para las
empresas de este sector. La Camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE)
publicé un informe sobre el e-Commerce en Colombia durante el primer trimestre del afio
2023. El estudio, respaldado por empresas afiliadas al gremio, examina las ventas en
linea, transacciones digitales y otros aspectos del comercio electrénico. Destaca un

crecimiento significativo: las ventas en linea, que incluyen minoristas y servicios,
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alcanzaron 15.1 billones COP, un aumento del 24.1% en comparacién con el mismo

periodo en 2022 y un impresionante 83.2% en comparacion con 2021 (CCCE, 2023).

El sector de la puericultura ha experimentado un cambio significativo, marcado por
diversas tendencias que estan dando forma al panorama actual y futuro. El crecimiento
del comercio en linea se destaca como una fuerza motriz fundamental, donde la
conveniencia y accesibilidad se han vuelto necesarias para los consumidores modernos.
Segun el informe del Observatorio e-Commerce (18b), se identifican tendencias
ventajosas para el comercio electrénico, como estrategias efectivas de juego y
publicidad, la influencia positiva de las redes sociales, la implementacién de nuevos
métodos de pago y el respaldo de simuladores para mejorar la experiencia del usuario.

(Interempresas, 2019).

Este cambio hacia el comercio en linea ha llevado a una mayor valoracion de las
compras multimarca a través de 'Marketplace’, lo que hace suponer que Colombia
seguira el camino de otros paises, por ejemplo Espafia, donde un 79% de sus
consumidores prefirieron el e-commerce multimarca frente a otras alternativas, siendo la
mayor variedad de productos (58%) y precios mas competitivos (51%) los principales
motivos para ello. También valoran positivamente tener la opcién de adquirir productos
de diferentes categorias al mismo tiempo (49%) y la facilidad para comparar (48%)
(Interempresas, 2021). La diversidad de productos, precios competitivos y la facilidad
para comparar son factores clave en esta preferencia. Ademas, en los ecommerce de
puericultura, se encuentra comunmente el desafio de decidir si, para un producto con
multiples variantes, se debe utilizar la tactica de publicar numerosos productos distintos o

si es preferible presentar solo uno y aprovechar las variantes que ofrece el sistema de
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comercio electrénico, incluyendo diferentes tamafios o colores (Mantilla, 2024). Se
observa una necesidad de decisiones informadas al abordar la variedad de productos, ya

sea optando por multiples opciones similares o productos con variantes.

Las tiendas online, dentro del contexto de la puericultura, requieren una estrategia de
marketing digital clara y efectiva. Se destaca la aplicacion del modelo AIDA, una técnica
de ventas que se basa en la identificacion de las distintas fases que atraviesa un usuario
desde que toma conocimiento de la marca (en este caso, la tienda online) hasta que
realiza una compra. En las cuatro etapas del modelo AIDA (Atencion, Interés, Deseo y
Accion), la implementacién de una comunicacion personalizada y altamente efectiva con
el usuario, preferiblemente a través de dispositivos moviles y utilizando canales
adecuados como SMS, WhatsApp o correo electrénico, en el momento oportuno,
conlleva a un significativo aumento en la tasa de conversion, y todo ello a un costo muy
bajo. Este enfoque se adapta especialmente a las particularidades del sector de la
puericultura, donde la atencién personalizada puede marcar la diferencia en la decision

de compra de los clientes (Interempresas, 2019).

Especificamente para Colombia, si bien existen grandes competidores globales en el
comercio electronico como: Amazon, Mercado Libre o incluso las chinas Aliexpress y
Temu, pero ninguna de ellas se encuentra especializada en el sector que MamaMarket

pretende ofertar.

En cuanto a las empresas locales, las que tienen productos especializados son: Pepe
Ganga, entidad que comenz6 con jugueteria y fue creciendo su oferta a productos para

mujeres en embarazo, pero poco a poco, se fue convirtiendo en una tienda especializada
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para el hogar, ya se encuentra en sus tiendas fisicas y virtuales televisores, neveras,
muebles, entre otros productos. Otra tienda especializada es Nueve Lunas, pero esta
tienda se especializa en ropa para madres y nifios, pero no ofrece otro tipo de productos
o servicios. Ambas entidades (Pepe Ganga y Nueve Lunas) cuenta con tiendas fisicas y

virtuales.

Una falencia grave que se detecta es en la parte de servicios de asesoriay

educativos, los cuales no se encuentran en estas plataformas mencionadas.

4.4. Conclusiones sobre la viabilidad del sector

El sector de Marketplace en Colombia dirigido a madres y nifios de 0 a 5 afios muestra
un alto potencial de viabilidad y crecimiento. Los diversos factores analizados respaldan
esta afirmacion:

Oportunidades en el mercado por el crecimiento en la demanda de productos y
servicios para madres y sus hijos, lo que crea un mercado amplio y en constante
renovacion de madres y familias con necesidades especificas. (referenciar estudio de
mercado).

Las necesidades de atencién médica, crianza y productos para bebés y nifios
pequefios son fundamentales y constantes, lo que asegura una demanda continua en
este mercado.

Las tendencias del mercado indican un crecimiento sostenido, impulsado por factores
como la conciencia ambiental y la preocupacion por la salud.

La digitalizacion y el acceso a Internet ofrecen oportunidades para llegar a un puablico

mas amplio y diversificado.
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El analisis de las fuerzas de Porter revela que, a pesar de la competencia y la
amenaza de nuevos competidores, la diferenciacion y la calidad son clave para mantener
una ventaja competitiva.

El andlisis PESTEL identifica oportunidades y desafios, destacando la importancia de
la sostenibilidad, el cumplimiento normativo y la adaptacién a cambios politicos y
econdmicos.

Las oportunidades incluyen la sostenibilidad, el acceso a la tecnologia, el
empoderamiento de las madres y las alianzas estratégicas.

Las amenazas incluyen la competencia creciente, la regulacion, las expectativas de
los consumidores, las fluctuaciones econémicas y eventos inesperados.

En resumen, el sector de Marketplace para madres y nifios en Colombia tiene un
panorama prometedor, pero requiere una estrategia sélida que se enfoque en la
diferenciacion, la calidad del servicio y la adaptacién a las necesidades cambiantes de
los consumidores para aprovechar al maximo estas oportunidades y enfrentar los

desafios con éxito.
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5. Validacién e Investigacion de Mercado

La fase de Validacion e Investigacion de Mercado desempefia un papel critico en el
éxito de MamaMarket, en esta seccion, se aborda la importancia de comprender a fondo
las necesidades y expectativas del publico objetivo, especificamente las madres en
busca de productos y servicios para el cuidado de sus hijos. A través de herramientas
como el mapa de empatia, definicion de buyer person o arquetipos de clientes se
profundiza en la perspectiva y experiencia de las madres, lo que permite desarrollar una
propuesta de valor centrada en sus necesidades reales. Este andlisis detallado del
mercado proporcionara una base solida para el desarrollo y la implementacién exitosa de
MamaMarket en un entorno empresarial competitivo y en constante evolucién.

En esta seccioén, de igual manera, se presenta la descripcion del estudio piloto de
mercado, detallando sus objetivos, el proceso de calculo de la muestra y el disefio de las
herramientas de investigacion empleadas. Se realizaron validaciones a dos niveles:
primero, con usuarios potenciales, donde se aplicaron 12 validaciones; segundo, con
expertos en diversas areas clave para la operacion del marketplace, incluyendo logistica,
marketing digital, tecnologia, sostenibilidad y finanzas, con un total de 5 validaciones.
Ademas, se llevaron a cabo dos encuestas dirigidas a la validacion del nombre
inicialmente propuesto (16 participantes) y a la seleccién del nombre definitivo (386
participantes). Asimismo, se incluye el analisis de eye-tracking realizado con una muestra

de 20 mujeres. Finalmente, se presentan los resultados obtenidos de estas validaciones.

5.1. Mapade empatia de la propuesta del Marketplace
El andlisis y comprension de las necesidades y expectativas del publico objetivo son
elementos fundamentales en el desarrollo de la propuesta de valor de MamaMarket como

Marketplace para el mercado de la puericultura. Con este fin, se ha implementado un
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proceso de investigacion de mercado que incluye la creacién de un mapa de empatia.
Esta herramienta de Visual Thinking, ampliamente utilizada en el &mbito del disefio y la
investigacion de mercado, permite organizar y sintetizar informacién relevante sobre las
percepciones, necesidades, deseos, motivaciones y comportamientos de las madres,
guienes constituyen el publico objetivo principal de la plataforma. Al ponerse en el lugar
de las usuarias mediante el mapa de empatia, los disefiadores, empresarios y equipos de
marketing pueden comprender més profundamente las necesidades reales de las
madres, lo que les permite desarrollar productos, servicios y estrategias de comunicacion
mas centrados y efectivos (Fundaci6FactorHuma, Diciembre 2021). Las Figura 8 y Figura
9 presentan el mapa de empatia especificamente disefiado para la propuesta del
Marketplace, ofreciendo una vision detallada y valiosa para el desarrollo y la validacion

de esta.
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Figura 8
Mapa de empatia madres

59

Mapa de empatia

¢Qué piensan y siente?

Estan emocionales y felices por la llegada de su bebé.
Se preocupan por su salud y la de su bebé durante el embarazo
principalmente durante los primeros meses del nacido.

Estan preocupadas y ansiosas por el proceso del embarazo y del

parto.
Cansancio y menos energia durante el embarazo .
Abrumadas por tanta informacion recibida de diferentes medios.

¢Qué hacen?

- Se relacionan con otras mujeres embarazadas y madres sobre
Su experiencia en ser madres.

- Buscan consultas con médicos constantemente, preocupadas
por su embarazo y salud.

- Buscan informaciéon sobre la maternidad en linea y en las
tiendas de red.

Nota: Elaboracion propia.

¢Qué oyen?
- Consejos y recomendaciones
padres y expertos en el tema.

- Informacién en linea, como blogs, podcast y

redes sociales relacionadas

maternidad .

y

de otros

con

la

¢Qué ven?

Gran cantidad de productos para la maternidad y el cuidado del
bebé (articulos de lactancia, pafales, teteros y juguetes)

Ofertas y promociones especiales para mujeres embarazadas y
nuevas madres.

Anuncios de productos especialmente para bebés
nacidos.

La necesidad de tener todo preparado y listo para la llegada del
bebe.

recién

¢Qué dicen?

“Me preocupa que le pase algo al bebé”

"No sé por donde empezar ante tanta informacion disponible”
"Quiero disfrutar el embarazo y la maternidad, pero a veces me
siento abrumada”
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Figura 9
Mapa de empatia nifios 0 hasta 5 afios

Mapa de empatia niinos de 0 hasta 5 ainos

¢Qué oyen?

¢Qué piensan y sienten? -

Curiosidad: exploran el mundo a su alrededor. -
Emociones intensas: felicidad, tristeza, frustracion, sorpresa. -
Dependencia: necesitan atencion y cuidado constantes. -
Confusion: experimentan nuevas sensaciones y aprendizajes.

Se sienten frustrados cuando no pueden hacer algo que quieren.
Se sienten seguros y amados cuando estan con sus padres y
familiares mas cercanos.

¢Qué hacen?

Juegan: exploran, manipulan objetos, descubren texturas y
formas.

Aprenden: absorben informacién del entorno,  imitan
comportamientos .

Aprenden a caminar y a hablar.

Comen y duermen: satisfacen necesidades basicas de
alimentacion y descanso.

Se comunican: balbucean, sonrien, lloran para expresar sus
necesidades .

Imitan a sus padres y demas personas cercanas.

Nota: Elaboracion propia.

Ruidos familiares: voces de los padres, familiares y cuidadores,

risas.

Ruidos del entorno.

Sonidos de juguetes: campanas, sonajeros, misica de juguetes.

Palabras de afecto y consuelo.

A otros nifios jugar, reir y llorar. i

Instrucciones de sus padres y cuidadores. ¢Qué ven?

Canciones infantiles. - Colores brillantes y contrastantes: llaman su atencion.

- Rostros familiares: padres, cuidadores, hermanos, abuelos, entre
otros familiares.

- Juguetes y objetos atractivos: peluches, libros de colores,
moviles .

- Ven a otros nifios jugando y divirtiéndose.

- Ven a sus padres y cuidadores cocinar, limpiar, utilizar
dispositivos electronicos, entre otras labores.

- Ven la television.

iQué dicen?

- Balbuceos: intentan comunicarse .

- Palabras simples y frases cortas.

- Cantan y hablan con sus juguetes.

- Sonrisas y risas: expresan alegria y satisfaccion.

- Llanto: sefial de incomodidad, hambre, suefio 0 malestar.
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5.2. Definicién de Buyer Person o Arquetipos de cliente

Antes de abordar la definicién de los Buyer Person para respaldar la propuesta de
valor del Marketplace, es importante comprender su concepto. De acuerdo con (Kotler,
Kartajaya, & Setiawan, 2016), un Buyer Person es una representacion ficticia pero
basada en datos reales de los clientes ideales de una empresa, utilizada para
comprender mejor sus necesidades, comportamientos y motivaciones de compra. Estos
perfiles detallados se construyen a partir de investigaciones cualitativas y cuantitativas, y
ayudan a las empresas a personalizar sus estrategias de marketing y ventas para
satisfacer las demandas especificas de su audiencia objetivo.

Con base a la investigacion y andlisis del mercado y sector de la puericultura
efectuadas, asi como la aplicacion del instrumento de validacién de la propuesta de valor
con clientes potenciales, se realizé la definicién de 3 buyer person, los cuales se
resumen a continuacién, cuyo detalle puede ser consultado en el Anexo A.

5.2.1. Perfil del Buyer Person - Madre Primeriza
Caracteristicas:

- Mujer residente en las principales ciudades de Colombia: Barranquilla, Bogota,
Cali, Cartagena, Medellin.

- Edad: entre 18 y 35 afios.

- Primer embarazo o recién ha dado a luz.

- Puede estar experimentando emociones intensas y ansiedad debido a la novedad
de la maternidad.

- Busca informacion y apoyo para cuidar a su bebé de la mejor manera posible.
Necesidades:

- Productos y servicios especializados para el cuidado prenatal y postnatal.

- Asesoramiento sobre el embarazo, parto y cuidado del recién nacido.
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- Apoyo emocional y conexidn con otras madres primerizas.

- Informacion confiable sobre productos para bebés y maternidad.
Oportunidades:

- Ofrecer talleres y grupos de apoyo especificamente disefiados para madres
primerizas.

- Proporcionar informacion detallada y recursos educativos sobre el desarrollo del
bebé y cuidado postnatal.

- Crear una comunidad en linea donde puedan compartir experiencias y consejos
con otras madres primerizas.

- Servicios de asesoramiento personalizado durante todo el proceso de embarazo y

postparto.

5.2.2. Perfil del Buyer Person - Madre Experimentada
Caracteristicas:

- Mujer residente en las principales ciudades de Colombia: Barranquilla, Bogota,
Cali, Cartagena, Medellin.

- Edad: entre 30 y 45 afios.

- Experiencia previa en la maternidad.

- Tiene uno o varios hijos con edades que oscilan entre los 0 y hasta 5 afios.

- Interesada en ampliar su conocimiento y recursos para el cuidado de sus hijos.

- Puede estar en embarazo.
Necesidades:

- Productos y servicios adaptados a las necesidades especificas de cada etapa del
crecimiento de sus hijos.

- Acceso a informacion actualizada sobre crianza, educacién y salud infantil.
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- Soluciones practicas y eficientes para la gestién del tiempo y la logistica familiar.

- Comunidad donde pueda compartir experiencias y consejos con otras madres
experimentadas.

- Interesada en prepararse fisica, emocional y logisticamente para la llegada del
nuevo bebé.

- Productos y servicios relacionados con el cuidado prenatal y preparacion para el
parto.

- Asesoramiento médico y emocional durante el embarazo.

- Acceso a informacion confiable y actualizada sobre el embarazo y la maternidad.
Oportunidades:

- Ofrecer descuentos especiales o programas de fidelizacion para madres que
realizan compras recurrentes.

- Desarrollar contenido educativo y recursos practicos sobre temas relevantes para
la crianza.

- Organizar eventos y talleres presenciales o virtuales donde puedan interactuar
con expertos y otras madres.

- Servicios de consultoria personalizada para abordar desafios especificos
relacionados con la crianza.

- Ofrecer paquetes de productos y servicios disefiados especificamente para
mujeres embarazadas.

5.2.3. Perfil del Buyer Person - Mujer en Estado de Planear el Embarazo
Caracteristicas:

- Mujer residente en las principales ciudades de Colombia: Barranquilla, Bogota,
Cali, Cartagena, Medellin.

- Edad: entre 25 y 40 arios.
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- Planea concebir en un futuro cercano o esta considerando la posibilidad de tener
hijos.

- Puede estar interesada en informacion y recursos para prepararse fisica,
emocional y logisticamente para el embarazo.

- Puede experimentar dudas, preocupaciones y ansiedad sobre la concepcién y la
maternidad.
Necesidades:

- Productos y servicios relacionados con la salud reproductiva y la fertilidad.

- Asesoramiento médico y emocional sobre la concepcion y el embarazo.

- Informacién sobre planificacién familiar, cuidado prenatal y preparacion para la
maternidad.

- Apoyo y recursos para abordar preocupaciones y dudas sobre la concepcién y la
maternidad.
Oportunidades:

- Ofrecer servicios de asesoramiento personalizado para parejas que buscan
concebir.

- Proporcionar informacién y recursos educativos sobre fertilidad, planificacion
familiar y cuidado prenatal.

- Organizar eventos y talleres informativos sobre concepcion, embarazo y
maternidad.

- Crear una comunidad en linea donde las mujeres puedan compartir experiencias,
consejos y recursos sobre la planificaciéon familiar y la maternidad.

5.2.4. Resumen del perfil del cliente:

El pablico objetivo esta compuesto por mujeres de 18 a 45 afios, residentes en los

estratos 3, 4, 5y 6 de las principales ciudades de Colombia: Barranquilla, Bogota, Cali,
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Cartagena y Medellin. Este publico incluye a mujeres en diferentes etapas de la
maternidad, desde aquellas que estan planeando concebir hasta las que ya son madres
experimentadas con hijos de hasta 5 afios. La propuesta busca satisfacer las
necesidades y preocupaciones especificas de este publico objetivo.

Conforme a lo expuesto en la descripcién de la naturaleza del proyecto, es relevante
destacar y recordar que dentro del publico objetivo al incluirse aquellas madres con hijos
en edades comprendidas entre 0 y 5 afios, se dispone de un segmento potencial
aproximado de 1.251.600 nifios nacidos en las principales ciudades de Colombia durante

el periodo que abarca desde el afio 2019 hasta el afio 2023.
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5.3. Estudio piloto de mercado

La metodologia empleada en el estudio de mercado se baso6 en un enfoque mixto,
combinando técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa, para obtener una
comprension profunda del mercado objetivo, las necesidades de las madres y la
viabilidad del negocio, tal como se evidencia en la Tabla 5.

Tabla 5
Ficha metodoldgica de la investigacion

FICHA METODOLOGICA DE LA INVESTIGACION

ENFOQUE Mixto

ALCANCE Descriptivo

DISENO DITRIAC

No experimental transversal Disefio de triangulacién concurrente

RUTA CUALITATIVA TECNICA: Entrevista en/a profundidad A usuarios potenciales

INSTRUMENTO: Guién de entrevista a profundidad.

APLICADO A: 12 mujeres con edades en el rango de 18 a 45 afios,
residentes en los estratos 3, 4, 5y 6 de las principales ciudades de
Colombia: Barranquilla, Bogotd, Cali, Cartagena y Medellin en
diferentes etapas de la maternidad: planeando embarazo, en
proceso de gestacion, madres primerizas, madres con hijos de 0
hasta 5 afios.

TECNICA: Entrevista en/a profundidad A expertos

INSTRUMENTO: Guidn de entrevista a profundidad.

APLICADO A: 4 expertos de dreas claves y criticas para la operacion
del Marketplace, como lo son: logistica, marketing digital,
tecnologia y sostenibilidad.

TECNICA: Sesion de Grupo

INSTRUMENTO: Registro de las recomendaciones y hallazgos
efectuados por los expertos con relacion a los aspectos clave para
la debida operacion financiera del Marketplace.

APLICADO A: 2 expertos en finanzas.

RUTA CUANTITATIVA TECNICA: Encuesta
Muestra: 16 personas INSTRUMENTO: Cuestionario piloto de preguntas cerradas y
Andlisis cuantitativo abiertas para validacién del nombre inicialmente planteado para la

propuesta de valor: Azul Baby & Mom: Encuesta facil.
APLICACION: On line

RUTA CUANTITATIVA TECNICA: Encuesta

NC=95% e=5% Muestra: 386 personas INSTRUMENTO: Cuestionario de preguntas cerradas y abiertas para

Andlisis cuantitativo escogencia definitiva del nombre de la propuesta de valor: Survey
Monkey.

APLICACION: On line

En este apartado del trabajo se presenta el desarrollo de dicha metodologia, la cual se
puede resumir de la siguiente manera:
— Anélisis de Mercado: En el desarrollo del trabajo, se realizé un analisis

exhaustivo del mercado de la puericultura en Colombia, incluyendo el tamafio
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del mercado, las tendencias de crecimiento, la competencia y las necesidades
de los consumidores. Este analisis se basé en datos secundarios, como
informes de mercado y estudios de investigacion.

— Estudio de clientes: Se realizaron entrevistas en profundidad con 12 mujeres
embarazadas y/o con hijos de 0 a 5 afios para comprender sus necesidades,
preferencias y comportamientos de compra. Las entrevistas se enfocaron en
temas como la experiencia de compra en linea, las marcas preferidas y los
desafios que enfrentan al adquirir productos para ellas y sus hijos (consultar
sesiones 5.4.1 Subproceso de validacion con usuarios potenciales y 5.4.2
validacién con madre primeriza).

— Validacién con expertos: Se realizaron entrevistas con expertos en areas
clave como logistica, marketing digital, tecnologia, finanzas y sostenibilidad
para obtener su opinién sobre la viabilidad del negocio y las posibles
estrategias para el éxito (consultar sesiéon 5.4.4).

— Andlisis de datos: En el caso de las entrevistas con usuarios potenciales, se
llev6 a cabo un andlisis cualitativo de las respuestas para identificar patrones y
tendencias. Respecto a las entrevistas con Expertos, se realizé el andlisis
cualitativo de las recomendaciones proporcionadas. A nivel de las encuestas
para validacion y escogencia del nombre se analizaron cuantitativamente los
resultados obtenidos. En la seccion 5.4 de Resultados, se encuentra el
desarrollo de este andlisis.

— Hallazgos y conclusiones: Se presentan en el desarrollo de los diferentes
apartados del trabajo y en cuanto al estudio del mercado, se incluyen en la
seccion 5.4 de Resultados).

— Disefio del mockup: Se cred un mockup inicial de la pagina web de

MamaMarket, incluyendo la pagina principal, la pagina de la tienda, la pagina
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"Nosotros" y la pagina "Contacto". El mockup se basé en los hallazgos del
andlisis de mercado y el estudio de clientes, y se disefié para ser intuitivo,
atractivo y facil de usar (consultar sesion 5.4.6 Subproceso creacién mockup).
— Andlisis eye-tracking: Se realiz6 un andlisis de Eye-Tracking Heat Map con
20 mujeres embarazadas y/o con hijos de 0 a 5 afios para evaluar la atencion
visual que recibian diferentes elementos del mockup. El andlisis revel6 que la
atencion se concentraba en la figura de la madre y su hijo, asi como en la
marca MamaMarket (consultar sesién 5.4.7 Subproceso Eye tracking Heat
Map).
5.3.1. Objetivos del estudio de mercado
El estudio de mercado efectuado tiene como objetivo principal validar la viabilidad de
la propuesta de valor de la futura plataforma Marketplace destinada a transformar la
vivencia de la maternidad en el mercado objetivo descrito previamente.
Mediante el desarrollo de este estudio de mercado también se considera clave los
siguientes objetivos:
- ldentificar posibles areas de mejora en la propuesta de valor y la experiencia del
cliente.
- Determinar la aceptacion y disposicién a pagar por los productos y servicios
ofrecidos.
- Obtener retroalimentacion sobre la plataforma y sus caracteristicas desde la
perspectiva de los clientes potenciales.
5.3.2. Calculo de la muestra
Tomando como base las definiciones construidas del mapa de empatia y de los buyer
person o arquetipos de personas para la plataforma, se prioriz6 la inclusion en el estudio

de 12 madres acordes con estas definiciones. Aunque una muestra de 12 madres puede
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parecer pequefia para validar un modelo de negocio que operara en diferentes ciudades
con caracteristicas demogréficas no especificas, existen varias razones que justifican su
uso en este caso:

Saturacion de informacion: Las entrevistas con las 12 madres proporcionaron
informacidn valiosa sobre las tendencias y comportamientos de compra dentro del
segmento demografico especifico de madres primerizas, madres con hijos de 0 a 5 afios
y mujeres embarazadas.

Diversidad de perspectivas: A pesar de que la muestra se compone de solo 12
mujeres, se logré capturar una diversidad de perspectivas al incluir madres de diferentes
edades, niveles socioecondmicos, ubicaciones geograficas y experiencias de maternidad.
Esta diversidad permitié obtener una vision inicial de las necesidades y preferencias del
publico objetivo.

Eficacia del método: Las entrevistas en profundidad son un método de investigacion
cualitativa eficaz para explorar las motivaciones, actitudes y comportamientos de los
consumidores. Este tipo de entrevistas permite obtener informacién detallada y variada
en matices que no se puede obtener a través de métodos cuantitativos.

Objetivo de la validacién: El objetivo de la validacién no es generalizar los resultados
a toda la poblacién de madres, sino obtener informacion profunda y detallada sobre las
necesidades y preferencias de un segmento especifico del mercado. Una muestra de 12
madres contribuye a este objetivo inicial.

Posibilidad de ampliacién: De encontrarlo necesario, la muestra se puede ampliar
en una etapa posterior del proyecto para obtener una mayor representatividad y en la

medida que se requiera evolucionar la propuesta de valor actual.
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En cuanto a la validacién con expertos, se aseguré la participacién de al menos un
experto en cada area relevante para la implementacion y debida operacién del

Marketplace.

Las muestras empleadas en las entrevistas y encuestas realizadas para este trabajo
de grado estan en consonancia con la teoria presentada en el texto (Hernandez,
Fernandez, & Pilar, 2014). Ademas, se ajustan a los lineamientos institucionales para la
creacion de empresas, como se establece por la Direccion de Trabajos de Grado, bajo la
guia del Director Fabian Diaz. Estas directrices indican el uso de una muestra a
conveniencia para este tipo de investigaciones.

5.3.3. Disefio de las herramientas de investigacion

Las herramientas de investigacion y de validacion aplicadas en el estudio de mercado

efectuado corresponden a:

Entrevistas con usuarios potenciales.

- Entrevistas de validacién con expertos en areas de relevancia para la debida
implementacion y operacion del Marketplace.

- Encuesta de validacion de nombre de la propuesta de valor.
Es importante destacar que la inclusion de la encuesta de validacion del nombre surgié a
raiz de las entrevistas con usuarios potenciales. Estas entrevistas revelaron la necesidad
de evaluar la pertinencia, relevancia y atraccion del nombre propuesto para el
Marketplace entre su publico objetivo.
En la seccion de resultados se proporcionara un andlisis mas detallado de cada una de
estas herramientas.

5.4. Resultados
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Durante el proceso de validacién de la propuesta de valor presentada y del analisis de
mercado y viabilidad asociado, se desarrollaron los siguientes subprocesos:

5.4.1. Subproceso de validacion con usuarios potenciales

Con el fin de validar la propuesta del Marketplace y su viabilidad, se realizé la
aplicacion de un instrumento de validacion tipo entrevista a una muestra de 12 mujeres
en diferentes etapas de la maternidad, incluyendo embarazadas, madres con hijos de 0 a
5 afios y madres primerizas, cuyas edades oscilaban entre los 18 y los 45 afios.

El instrumento de validacién empleado en las entrevistas con los potenciales usuarios
del Marketplace fue validado previamente por la Directora de tesis: Luisa de los Angeles
Castro, junto con las docentes Maria Emma Lombana de la Universidad del Rosario y
Sandra Patricia Restrepo de la Corporacion Universitaria Minuto de Dios.

Las entrevistas compuestas por 20 preguntas detalladas en el Anexo B,
proporcionaron informacion valiosa sobre las tendencias y comportamientos de compra
dentro de este segmento demogréfico especifico. A continuacion, se resumen los

principales hallazgos obtenidos:

En primer lugar, se destacé que la mayoria de las entrevistadas prefieren realizar
compras en linea, utilizando plataformas web y Marketplace, debido a su comodidad y la
amplia gama de productos disponibles. Se observé una alta demanda de productos
relacionados con la maternidad, especialmente durante el periodo inicial de la maternidad
y en momentos de necesidad especifica, como la adquisicion recurrente de pafiales. Las
marcas mas mencionadas por las entrevistadas incluyen tanto aquellas especializadas
en productos para bebés, como Ropa Off-Course y Pafales Winnie, asi como
plataformas de mayor alcance, no sélo especializadas en productos y servicios para

madres y sus hijos, como Amazon.
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En cuanto a las experiencias de compra en linea, se destaco una percepcion positiva,
enfatizando la rapidez en la entrega y la calidad de los productos recibidos. No obstante,
algunas entrevistadas sefalaron dificultades como la falta de informacién detallada sobre

los productos y procesos complejos en caso de cambios o devoluciones.

Respecto al nombre propuesto en el seminario de investigacion para el Marketplace:
"Azul Baby & Mom", se generé cierta ambigledad entre las entrevistadas; algunas
perciben una limitaciéon en su enfoque exclusivo en productos para nifios, mientras que
otras sugieren simplificar el nombre para hacerlo mas inclusivo, versatil y diciente.

A pesar de las variaciones en preferencias y experiencias individuales, se identifico un
consenso en la importancia de la atencion personalizada y la oferta integral de productos
y servicios relacionados con la maternidad. Las entrevistadas valoran la conveniencia de
encontrar todo lo necesario en un solo lugar, asi como el acceso a asesoramiento
especializado y recursos educativos. En este sentido, un Marketplace como el propuesto
podria mejorar la experiencia de compra al abordar de manera efectiva las necesidades
especificas de las madres y ofrecer un entorno de confianza y comodidad. También se
destaco6 la importancia de mantener una comunicacion clara y directa con los clientes, asi
como garantizar la seguridad y calidad de los productos ofrecidos. En resumen, existe un
interés considerable en esta propuesta, siempre y cuando se adapten a las necesidades
y preferencias individuales de las madres y se centren en proporcionar una experiencia
de compra satisfactoria y personalizada.

5.4.2. Validacion con madre primeriza
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Después de entrevistar a una madre primeriza para validar el proyecto MamaMarket,
se obtuvieron varias conclusiones importantes que pueden guiar el desarrollo de la
plataforma:

Diversidad de Canales de Compra: La madre primeriza utiliza una variedad de canales
para adquirir productos relacionados con la maternidad, incluyendo tiendas fisicas,
supermercados de cadena, y plataformas en linea. Esto sugiere tener una presencia
multicanal para llegar a diferentes segmentos de clientes.
5.4.2.1. Reconocimiento de Marcas:

La madre primeriza tiende a adquirir productos de marcas reconocidas en el mercado,
especialmente aquellas especializadas en ropa para bebés y productos de cuidado
infantil. Por lo tanto, MamaMarket podria beneficiarse al incluir marcas reconocidas en su
plataforma para aumentar la confianza del consumidor.
5.4.2.2. Experiencia de Compra en Linea:

Aunque la compra en linea ofrece comodidad y rapidez en las entregas, la madre
primeriza también valora la posibilidad de ver y tocar los productos en persona antes de
comprarlos. Por lo tanto, MamaMarket podria enfocarse en ofrecer una experiencia de
compra en linea que simule la experiencia de compra en una tienda fisica, tal vez a
través de imagenes detalladas y descripciones completas de los productos.
5.4.2.3. Atencion Personalizada:

La madre primeriza valora la atencion personalizada y el asesoramiento de expertos
durante el proceso de compra. Esto sugiere la importancia de tener personal capacitado
en la plataforma que pueda brindar orientacién y recomendaciones a los clientes.

5.4.2.4. Variedad de Productos y Servicios Esenciales:
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Se identificaron servicios esenciales como alimentacion sana durante el embarazo,
ejercicios adecuados, y talleres para padres como elementos clave que podrian ofrecerse
en MamaMarket para satisfacer las necesidades de los clientes.
5.4.2.5. Facilidad de Navegacion y Proceso de Compra:

La madre primeriza desea una plataforma facil de usar que permita una navegacion
intuitiva y un proceso de compra sin complicaciones. Esto implica que MamaMarket
deberia centrarse en la usabilidad y la simplicidad del disefio de su plataforma.
5.4.2.6. Programa de Afiliados y Referidos:

Existe interés en un programa de afiliados o referidos que permita a los clientes ganar
descuentos o beneficios por recomendar MamaMarket a otros padres. Esto podria ser
una estrategia efectiva para impulsar el crecimiento y la adquisicion de clientes.

5.4.3. Subproceso de validacion del nombre del Marketplace

Dado que el nombre inicial propuesto, "MamaMarket", generé ambigliedad entre el
25% de las entrevistadas, se procedio a solicitar asesoria con la Directora de Tesis: La
Doctora Luisa De los Angeles Betancourt para llevar a cabo acciones adicionales de
validacion:
5.4.3.1. Encuesta de Validacion de nombre:

Se aplicé el desarrollo de un instrumento tipo encuesta para indagar la opinién del
publico objetivo con relacion al nombre “MamaMarket” y obtener nuevas sugerencias de
nombre. En esta encuesta, el equipo ejecutor del proyecto también sugirié otros posibles
nombres. Sin embargo, mediante la aplicacién de esta encuesta no se tuvieron
resultados concluyentes. Esta encuesta fue un ejercicio piloto, por lo que para su
ejecucion no sé efectuaron célculos de muestra, desviacion y % de error. La encuesta fue
aplicada a través de la plataforma “encuestafacil.com” (encuestafacil.com, 2024),

teniéndose un total de 16 participantes y puede ser consultada en el Anexo C.
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5.4.3.2. Validacién de alcance y nombre de la propuesta de valor mediante
herramientas de IA:

Haciendo uso de herramientas de Inteligencia Artificial (IA), como el generador
gratuito para nombres de negocios por IA: Renderforest (Renderforest, 2024) y el
generador de nombres de empresas con IA: Hostinger (Hostinger, 2024) se procedié a
obtener una descripcion del alcance del Marketplace propuesto y a generar diferentes
nombres alternativos, preseleccionando aquellos mas pertinentes y en concordancia con
la propuesta original. Los nombres preseleccionados fueron: "Pequefiuefios",
"MamaConectada", "MomMe" y "MamaMarket". Se corrobor6 la disponibilidad de estos
nombres a través del Registro Unico Empresarial y Social (RUES) (Confecamaras, 2024).
5.4.3.3. Validacién de nombre mediante encuesta del Laboratorio de Mercadeo
de la Universidad EAN:

Haciendo uso de los nombres resultantes con el apoyo de las herramientas de 1A
anteriormente referenciadas (Hostinger, 2024) (Renderforest, 2024), se procedi6 con la
ayuda de la Directora de Tesis: La Doctora Luisa De los Angeles Betancourt a realizar
una encuesta digital con respuesta inmediata a través del laboratorio de mercadeo de la
Universidad de EAN en el marco del estudio: “Habitos de madres con bebés y nifios en
edad preescolar”, cuyo objetivo consistia en verificar la pertinencia y preferencia del
publico objetivo por el nombre inicialmente propuesto para el Marketplace: “MamaMarket”
en comparacion a los nombres generados con IA. La muestra evaluada correspondi6 a
386 mujeres bogotanas con edades entre 18 y 35 afios de las diferentes localidades. El
margen de error fue del 5%, con un nivel de confianza del 95%.

Como resultado absoluto de esta encuesta el nombre “MamaMarket” obtuvo un 97%
de preferencia, mientras que en un segundo lugar, pero con una muy minoritaria votaciéon

del 3% se encontré el nombre de “MomMe”.
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5.4.4. Subproceso de validacion con expertos

Adicional a las validaciones efectuadas con posibles usuarios potenciales de la
plataforma Marketplace, se considero pertinente y necesario llevar a cabo validaciones
con expertos de areas claves y criticas para la operacion del Marketplace, como lo son:
logistica, marketing digital, tecnologia, finanzas y sostenibilidad.

Los instrumentos de validacion utilizados para las entrevistas con los expertos,
también fueron previamente validados por Luisa de los Angeles Castro: Directora de la
tesis, junto con las profesoras Maria Emma Lombana de la Universidad del Rosario y
Sandra Patricia Restrepo de la Corporacion Universitaria Minuto de Dios.
5.4.4.1. Validacién experto logistica:

En el Anexo D, puede consultarse el instrumento validacion tipo entrevista aplicado
con el experto en logistica realizada a Yuli Marcela Cardenas, production planning
specialist del centro de distribucién T1 de Bavaria para la regional norte, de la cual se
obtuvieron insights valiosos que pueden ayudar a mejorar y optimizar las operaciones
logisticas de la empresa. En primer lugar, se destacd la viabilidad logistica del
Marketplace centrado en la maternidad, sefialando que las herramientas existentes
pueden aprovecharse para encontrar oportunidades de negocio en el transporte y la
distribucién. Sin embargo, se identificaron desafios logisticos especificos, como la
coordinacion de entregas desde diferentes proveedores a un mismo cliente y la garantia

de la integridad de los productos durante el envio.

Las mejores préacticas recomendadas incluyen el uso de cllsteres de proveedores por
regiones para optimizar la logistica y minimizar costos para el cliente final, asi como la
implementacion de sistemas de seguimiento y transparencia para permitir a los clientes

rastrear sus pedidos en tiempo real. Ademas, se resalto la importancia de la
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personalizacion en el proceso de entrega para adaptarse a las necesidades y

preferencias Unicas de cada cliente.

En cuanto a la sostenibilidad, se sugirié abordar las preocupaciones ambientales en
las operaciones logisticas mediante el uso de flotas y vehiculos mas eficientes en
términos de consumo de combustible. También se destaco la importancia de establecer
una comunicacién constante y una relacion solida con los proveedores logisticos

externos para garantizar una cadena de suministro fluida.

Los indicadores clave de rendimiento (KPI) recomendados para evaluar y mejorar
continuamente la eficiencia logistica incluyen el tiempo de ingreso del pedido, la
asignacion del vehiculo y la entrega al cliente, asi como el seguimiento del tiempo de
entrega y la satisfaccion del cliente.
5.4.4.2. Validacién experto marketing digital:

En el Anexo E, puede consultarse el instrumento validacién tipo entrevista aplicado
con el experto en marketing digital: Helcias Quintana Torres, Director de la Corporacién
Universitaria del Meta.

Los principales hallazgos y conclusiones de la entrevista con el experto en marketing
son los siguientes:

Viabilidad del negocio: El experto considera que la idea de negocio es viable, pero
sugiere una segmentacion mas especifica, incluyendo aspectos como la ubicacion
geografica, para definir estrategias de penetracion de mercado mas efectivas.

Estrategias de marketing recomendadas:

- Estrategia 360° que incluya tanto componentes digitales como publicidad fisica.

- Utilizacion de canales como WhatsApp y redes sociales.
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- Implementacion de realidad aumentada para mejorar la experiencia del usuario.

Canales de marketing digital apropiados: El experto recomienda una estrategia
omnicanal, incluyendo Dropshipping, email marketing y aprovechando todo el ecosistema
digital disponible.

Tendencias actuales en marketing digital: Destaca el uso de redes sociales,
especialmente TikTok e Instagram, asi como la posible integracion de inteligencia
artificial en la publicidad.

Optimizacion para motores de busqueda: Recomienda revisar estrategias de
posicionamiento web organicas y de pago, como Google Ads y SEM, para aumentar la
visibilidad del Marketplace en los navegadores web.

Generacién de contenido de interés: Sugiere utilizar inteligencia artificial para
generar contenido creativo y atractivo que capte la atencion del pablico objetivo.

Herramientas de andlisis de datos: Recomienda el uso de Google Analytics para
analizar métricas vinculadas al funcionamiento del Marketplace.

Captacion de atencion en redes sociales: Destaca la importancia de comunicar
mensajes adaptados a cada Buyer Person, asi como la generacién de comunidades para
captar la atencién del pablico en redes sociales.

Consideraciones adicionales: El experto no considera necesario cuestionar o tener
en cuenta algo adicional por el momento, ya que considera que la idea de negocio esta
bien planteada y tiene potencial, especialmente debido a su publico objetivo especifico:
padres de familia preocupados por el bienestar de sus hijos. Sin embargo, sefiala que
nuevas inquietudes pueden surgir a medida que se avance en el desarrollo del negocio.
5.4.4.3. Validacion experto tecnologia:

En el puede consultarse el instrumento validacién tipo entrevista aplicado con el

experto en tecnologia: Daniel Jaramillo, Desarrollador Full Stack Senior.
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Los principales hallazgos y conclusiones de la entrevista con el experto en tecnologia
son los siguientes:

Apoyo techoldgico ala maternidad: El experto reconoce el potencial de la
tecnologia para facilitar aspectos importantes en la etapa de la maternidad, como citas y
asesorias personalizadas.

Flexibilidad tecnoldgica: Se destaca la flexibilidad de la tecnologia actual,
permitiendo adaptarse al flujo de la plataforma y generar arquitecturas segun los
requerimientos del aplicativo.

Hosting en la nube: Se sugiere trabajar con servicios en la nube como AWS, Google
Cloud o Azure Cloud debido a su practicidad y disponibilidad.

Funcionalidades esenciales del e-commerce: Se resalta la importancia de una
plataforma clara y amigable para el usuario, asi como la optimizacién de la velocidad y la
practicidad en el disefio.

Valor agregado en la arquitectura: Se menciona la posibilidad de agregar funciones
como una base de datos para generar recomendaciones de compra personalizadas.

Seguridad informética: Se hacen recomendaciones sobre cifrado de contrasefias,
manejo adecuado de claves y prevencion de ataques cibernéticos.

Disefio responsive: Se destaca la importancia de utilizar frameworks y contar con el
aporte de profesionales especializados en Disefio de Experiencia de Usuario (UX) para
garantizar un disefio responsive en la plataforma.

Integracion de recursos: Se sugiere utilizar las API de los servicios necesarios,
considerando los costos asociados a cada llamado de API.

Tendencias tecnoldgicas: Se menciona el impacto positivo que podria tener la
implementacion de Inteligencia Artificial, incluyendo asistentes virtuales basados en

modelos avanzados como GPT 4.0.
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Consideraciones adicionales: Se recomienda tener una meta clara y realizar un
estudio de mercado previo para evitar funcionalidades innecesarias y costos adicionales.
En conclusion, el experto en desarrollo de software considera la idea de hegocio como
viable y prometedora.
5.4.4.4. Validacién experto sostenibilidad

En el Anexo G, puede consultarse el instrumento validacion tipo entrevista aplicado
con los expertos en sostenibilidad Silvia Susana Gonzalez, Directora de gestion del
cambio climatico y Alexander Valencia Cruz CEO en CAIA Ingenieria S.A.S, ambos
miembros del panel de expertos sobre el cambio climético (IPCC) de las Naciones
Unidades. Los principales hallazgos y conclusiones de la entrevista con los expertos en
sostenibilidad son los siguientes:

Relevancia del Momento de Vida: El experto destaca que la etapa de crianza de los
nifios puede ser un momento propicio para cambiar hacia practicas mas sostenibles, ya
gue los padres estdn mas abiertos a nuevas ideas y tienen mas tiempo para informarse y
aprender sobre sostenibilidad.

Impacto Ambiental de la Comercializacion: Se reconoce el potencial impacto
ambiental negativo de la comercializacion de productos para madres y nifios,
especialmente debido a la necesidad urgente de adquirir ciertos articulos. Se enfatiza la
importancia de ofrecer opciones de entrega sostenibles para mitigar este impacto.

Medidas de Mitigacién: Se sugiere la promocion de productos con menor huella de
carbono y la implementacion de algoritmos en la plataforma para recomendar productos
con mejores especificaciones ambientales. Se destaca la importancia de productos

locales para reducir la huella de carbono asociada al transporte.
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Inclusion de Informacion Ambiental: Se recomienda incluir informacién grafica
sobre la huella ambiental de los productos, como la huella de carbono, residuos sélidos y
huella hidrica, para aumentar la conciencia ambiental de los usuarios.

Productos Sostenibles y Costo: Se plantea la viabilidad de incluir productos
sostenibles en la plataforma, pero se reconoce que estos pueden ser mas costosos. Se
sugiere destacar los beneficios ambientales de estos productos para equilibrar su mayor
precio.

Seleccién de Proveedores: Se menciona la importancia de identificar proveedores
gue ofrezcan productos sostenibles, y se sugiere buscar alternativas sostenibles para
productos convencionales mediante ferias de emprendimiento y blsqueda en linea.

Logistica Inversa: Se considera viable implementar una estrategia de logistica
inversa para gestionar los residuos de los productos ofrecidos, lo que podria generar
beneficios econdmicos y evitar la acumulacién de productos no deseados.

Involucramiento de Clientes: Se destaca la importancia de contar historias para
impulsar practicas sostenibles entre los clientes, mostrando el valor emocional de
intercambiar productos usados.

Practicas Internas Sostenibles: Se recomienda seguir un modelo de gestion
sostenible desde el inicio, como obtener la certificacién B Corp y adoptar politicas que
consideren aspectos ambientales y sociales, como el uso de vehiculos eléctricos para la
logistica.

Educacion y Concientizacion: Se sugieren medidas para fomentar la educacion y
concientizacion sobre sostenibilidad entre los clientes, como proporcionar informacion
clara sobre el impacto ambiental de los productos y servicios ofrecidos.

Compensacion de Emisiones: Se plantea la posibilidad de realizar una evaluacion

del impacto ambiental de la empresa y buscar la compensacion de emisiones, tanto
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directas como indirectas, aunque se reconoce que este proceso puede ser complejo y
requerir informacion detallada sobre la cadena de suministro.
5.4.4.5. Validacién experto finanzas

Durante el desarrollo del trabajo de grado, se llevé a cabo una revision exhaustiva del
modelo financiero creado en la fase del anteproyecto. Esta revision fue realizada en
colaboracion con la Directora de la Tesis, la Doctora Luisa De los Angeles Betancourt, y
el experto en Finanzas, el docente William Zuluaga Mufioz de la Universidad Ean,
guienes proporcionaron una orientacion valiosa en la evaluacién de los ingresos y costos
previstos para el Marketplace propuesto.

Posteriormente, se amplié el analisis mediante sesiones de consultoria con el Asesor
en Gestion Financiera y docente de la Universidad de San Buenaventura de Medellin:
Juan Carlos Lépez Angel. En conjunto, se identificaron y revisaron los aspectos criticos
inherentes a una empresa tipo startup que necesitaban ser considerados para afinar el
modelo financiero del Marketplace. Esta asesoria complementaria permitié una
comprension mas profunda de la dinAmica financiera especifica de este tipo de empresas
emergentes.

Los aspectos clave de la startup abordados durante esta fase de consultoria financiera
incluyeron:

Validaciéon del modelo de negocio: Se analizé la viabilidad y sostenibilidad del
modelo de negocio del Marketplace, considerando la demanda del mercado, la
competencia y las estrategias de crecimiento.

Escalabilidad: Se evalu6 la capacidad del modelo de negocio para crecer de manera
eficiente y sostenible, identificando posibles cuellos de botella y oportunidades de

expansion.
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Gestion de riesgos financieros: Se examinaron los riesgos financieros inherentes a
una startup, como la gestion del flujo de efectivo, la financiacion inicial y las estrategias
de mitigacién de riesgos.

Modelo de ingresos: Se refinaron las proyecciones de ingresos, considerando
diferentes fuentes de ingresos potenciales, como comisiones por ventas y membresias a
la plataforma Marketplace.

Costos operativos: Se revisaron y ajustaron los costos operativos previstos,
identificando areas donde se podrian optimizar los gastos sin comprometer la calidad del
servicio.

Estrategias de financiamiento: Se exploraron diferentes opciones de financiamiento
disponibles para startups, como inversores angeles, capital de riesgo o financiamiento
colectivo, y se evaluaron sus implicaciones en el modelo financiero.

5.4.5. Subproceso creacion del logo

El proceso de disefio del logo para MamaMarket se llevo a cabo de manera conjunta
entre los disefiadores de la idea y un equipo de disefio, con el propdsito de establecer
una identidad visual distintiva que reflejara fielmente la esencia y los valores
fundamentales de la marca. La primera fase de este proceso consistio en realizar una
investigacion exhaustiva del mercado de la puericultura y las tendencias actuales en
disefio de logos. Este andlisis permitio al equipo de disefio comprender a fondo el
contexto y las expectativas de la audiencia objetivo. A partir de esta investigacion, se
organiz6 una sesion de lluvia de ideas que involucré tanto al equipo de disefio como a los
desarrolladores de la idea, explorando diferentes conceptos y elementos visuales que
pudieran comunicar de manera efectiva la conexion Gnica entre una madre y su hijo, asi

como el cuidado y la cercania que caracterizan a MamaMarket.
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Finalmente, se realiz6 una revision en conjunto del logo para garantizar que cumpliera
con los estandares de calidad y representara adecuadamente la identidad de
MamaMarket. De este modo, el proceso de disefio del logo de MamaMarket se convirtié
en un componente esencial para establecer una identidad visual sélida y de alta

recordacion para la marca.

El logo de MamaMarket se caracteriza por su disefio elegante y significativo que
encapsula la esencia de la marca. En el centro del logo se encuentra una figura estilizada
de una madre con su hijo dentro de una bolsa de compras, rodeados de corazones a
ambos lados. Esta representacion simplificada y minimalista transmite una sensaciéon de
calidez y accesibilidad, reflejando el cuidado y la cercania que definen a MamaMarket
Figura 10.

Figura 10
Logo propuesto MamaMarket

O

MAMAMARKET

Nota: Elaboracién Harold Loaiza Calvo, disefiador.
La paleta de colores utilizada en el logo contribuye a su impacto visual y su identidad
distintiva. El tono de violeta oscuro, asociado con la creatividad, la intuiciéon y la

espiritualidad, aporta un toque de feminidad y sofisticacion al disefio. Este color,
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tradicionalmente vinculado con la realeza y la nobleza, aflade un sentido de lujo,
elegancia y refinamiento al logo de MamaMarket. El color de fondo blanco proporciona
una base limpia y sofisticada, transmitiendo una sensacion de pureza, paz y claridad.
Ademads, el beige, utilizado como color de fondo secundario, aporta una sensacion de
calidez, confort y naturalidad, complementando perfectamente la paleta de colores
general del logo.

5.4.6. Subproceso creacién mockup

El proceso de creacién del mockup inicial de MamaMarket comenz6 con la
conceptualizacion de la pagina principal, que sirve como punto de entrada para los
usuarios. En esta pagina, se presenta una interfaz intuitiva y atractiva que invita a los
visitantes a explorar las diversas categorias de productos y servicios ofrecidos por la
plataforma. Destacando la importancia de la maternidad y la crianza, se presentan las
opciones de navegacién hacia las secciones de "Maternidad”, "Recién Nacidos" y
“Nifios", permitiendo a los usuarios encontrar facilmente lo que estan buscando dentro

del amplio espectro de productos y servicios disponibles Figura 11.
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Figura 11
Home - Pagina web de MamaMarket
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Nota: Mockup pagina web MaméaMarket
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En la subpégina “tienda”, los usuarios son recibidos con una interfaz limpia y
organizada que facilita la busqueda y compra de productos especializados para cada una
de las categorias. En esta seccidn, se encuentran cuidadosamente organizados una
amplia gama de productos y servicios disefiados para cubrir las necesidades especificas
de las madres y sus hijos en cada etapa de su crecimiento. Desde productos para el
cuidado de la piel del recién nacido hasta juguetes educativos para nifios en edad de
hasta 5 afos, la tienda ofrece una variedad de opciones para satisfacer las necesidades

en cada momento del nifio Figura 12.

Figura 12
Tienda - Pagina web de MaméaMarket

[Contero | [Devolucion] a

MAMAMARKET

Cuidamos cada paso de tu maternidad

[ ”1 AR
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Terapia psicologica para Clases de yoga prenatal Grupos de apoyo para Talleres de preparacion para
futuras madres $50.000.00 mujeres embarazadas el parto

$150.000,00 $50.000.00 $150.000.00
| 1 + | ‘ 1 + | ’ 1 + ‘ | 1 + ‘
Agregar al carrito Agregar al carrito Agregar al carrito Agregar al carrito

Nota: Mockup pagina web MamaMarket

En la subpégina "Nosotros", los usuarios pueden conocer mas sobre la historia y la
mision de MamaMarket. Se presenta una breve descripcién de la marca, destacando su
compromiso con la calidad, la atencién al cliente y el apoyo a las madres en su proceso

Figura 13. Ademas, se encuentra la subpagina “Contacto” proporcionan detalles de
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contacto, incluyendo informacién sobre como comunicarse con el equipo de MamaMarket
para consultas o asistencia Figura 14. En cuanto a las politicas de devolucion, se
establecen claramente las condiciones y procedimientos para facilitar el proceso de
retorno de productos, garantizando asi la satisfaccion del cliente y la transparencia en
todas las transacciones Figura 15.

Figura 13
Nosotros - Pagina web de MamaMarket
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MAMAMARKET

Nota: Mockup pagina web MaméaMarket
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Figura 14
Contacto - Pagina web de MamaMarket

1) (b Home

I Tienda I |Numu‘m| Conracto

MAMAMARKET
Contactanos
I Nombre
En MAMAMARKET nos esforzamos por I o
asegurarnos de enviar y procesar cada
pedido con el cuidado gue merece. | Teléfono
Pero, si algo no se ha hecho a tu gusto, Escribe tu mensaje aqu...

por favor diligencia este formulario y
notifica a nuestro departamento de
atencion a clientes sobre el problema.

iGracias por tu mensaje!

Nota: Mockup pagina web MamaMarket

Figura 15

Politica de devolucion - Pagina web de MaméaMarket
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MAMAMARKET

Politica de Devolucion

Agradecemos tu compra en MAMAMARKET. Nos esforzamos por ofrecerte productos de alta calidad y un excelente
servicio al cliente. Sin embargo, entendemos que en ocasiones puedas necesitar devolver un producto. A continuacion,
detallamos nuestra politica de devolucion:

. no sujetos a
Debido a consideraciones de higiene y seguridad. los siguientes productos no son elegibles para devolucion:
Extractores de leche y productos relacionados
Articulos de cuidado personal. como protectores de lactancia, chupos y teteros.
Panales y productos de higiene personal para bebeés.

Productos de uso personal. como ropa interior y accesorios de lactancia.

* Motivos aceptados para devolucion: -
Podras solicitar la devolucion de un producto en los siguientes casos: C)
El producto recibido esta danado, defectuoso o incompleto.

Recibiste un producto incorrecto.

Cambiaste de opinion y deseas devolver un producto no sujeto a devolucion.
Proceso de devolucion:

Para iniciar el proceso de devolucion, por favor contactanos dentro de los 7 dias posteriores a la recepcion del producto.
Puedes comunicarte con nuestro equipo de atencion al cliente a través de nuestro correo electronico o numero
telefonico proporcionados en nuestro sitio web. Por favor, asegurate de tener tu nimero de orden y detalles del
producto a la mano.

MAMAMARKET

+ Condiciones de devolucion:
Los productos deben estar en su estado original. sin usar y en su embalaje original.
Debes incluir todos los accesorios, manuales y documentos de garantia que vinieron con el producto.
Nos reservamos el derecho de inspeccionar el producto devuelto antes de aprobar o rechazar la devolucion

Nota: Mockup pagina web MamaMarket

@600

Devolucién ﬁ
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5.4.7. Subproceso Eye tracking Heat Map

El analisis del Eye Tracking Heat Map se realiz6 con una muestra de 20 mujeres en
embarazo y/o con hijos de 0-5 afios el cual reveld una concentracion notable de atencion
en la figura de la madre y su hijo como se observa en la Figura 16. Este hallazgo
contrasta con el reporte verbal obtenido, donde los participantes describieron la imagen
como "una forma tierna, protectora, dulce, de union". La aceptacion de la imagen fue
generalizada y los comentarios recibidos fueron favorables, destacando la conexion
emocional y la sensacion de proteccién que evoca la representacion visual de la relacion
entre madre e hijo. Estos resultados respaldan la efectividad del disefio en transmitir los
valores y la identidad de MamaMarket de manera positiva.

Figura 16
Andlisis de atencién-Eye Tracking

MAMAMARKET

Nota: Andlisis Eye tracking Analisis de atencion-Eye Tracking

El andlisis del Eye Tracking Heat Map de la primera vista de la pagina de MamaMarket
reveld una consistente focalizacion visual en la marca MamaMarket, como se muestra en
la Figura 17, seguida por la figura de una mujer y un bebé. Segun el reporte de los
participantes, la imagen de la marca transmite proteccion y amor, lo que generé una alta

aceptacion entre ellos. No se sugirieron modificaciones ni cambios en los colores
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utilizados, ya que se consideré que el tono utilizado era el mas pertinente y neutro para el
negocio, siendo ideal para transmitir los valores y la esencia de MamaMarket.

Figura 17
Analisis de primera vista-Eye Tracking

MAMAMARKET
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Nota: Andlisis Eye tracking Analisis de atencién-Eye Tracking
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6. Estrategia y Plan de Introduccién de Mercado
6.1. Objetivos de Mercadeo para MamaMarket

6.1.1. Lanzamiento de la marca

- Establecer la identidad de marca de MamaMarket, asegurandose de que sea
distintiva y memorable para el publico objetivo.

- Generar conciencia de marca entre el 20% del publico objetivo en las cinco
principales ciudades de Colombia (Barranquilla, Bogota, Cali, Cartagena y Medellin)
durante el primer afio de operacion, a través de una estrategia de marketing integrada
gue incluya medios digitales, redes sociales y colaboraciones con influencers.

6.1.2. Captacién de clientes

- Lograr una tasa de conversion del 2% de visitantes de MamaMarket a clientes en
su primer semestre de operacion, optimizando la experiencia de usuario y simplificando
el proceso de compra.

- Fidelizar al 80% de los clientes que realizan compras en MamaMarket durante sus
tres primeros afios de operacion, mediante la creacién y entrega de una experiencia de
compra satisfactoria y personalizada, con el fin de convertirlos en clientes recurrentes.

- Alcanzar una base de 7.500 usuarios con membresia en el mes 25 de la
operacién de MamaMarket.

6.1.3. Captaciéon de proveedores

- Identificar una posible red de proveedores que se ajuste a la propuesta de valor
de MamaMarket.

- Vincular a 1.500 proveedores a la plataforma MamaMarket en el mes 96 de
operacion, lo que representa el 15% del mercado colombiano, ofreciendo una plataforma

eficiente para llegar a un publico objetivo amplio y segmentado.
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- Convertir a “MamaMarket” en el socio comercial de los proveedores, logrando un
indice de satisfaccion superior al 80% en los primeros tres afios de operacion

6.1.4. Reconocimiento y posicionamiento de la marca

- Posicionar MamaMarket como el principal ecosistema integral para la maternidad
en Colombia en el tercer afio de operaciones, alcanzando el 0.2% de participacion en el
mercado de puericultura y una calificacién de satisfaccion del cliente superior al 80%.

- Crear una comunidad online de madres que compartan experiencias y consejos
relacionados con la maternidad, alcanzando un total del 0.6% de madres en el mercado
objetivo como miembros activos en el afio 3 de operacion, con una tasa de engagement
del 20%.

6.2. Estrategia de Mercadeo para MaméaMarket

6.2.1. Estrategia de lanzamiento de marca

Para establecer la identidad de marca de MamaMarket de manera distintiva y
memorable, se implementaran las siguientes acciones:
6.2.1.1. Campafia de expectativa en redes sociales

Se realizaran publicaciones en Facebook, Instagram y TikTok que generen curiosidad
sobre el lanzamiento de MamaMarket, utilizando teasers (formato publicitario de
prelanzamiento), imagenes intrigantes y mensajes que resalten los beneficios y propdsito
de la plataforma.
6.2.1.2. Ofertas exclusivas para los primeros usuarios

Se implementara un Programa de Pioneros para reconocer y motivar a los primeros
100 usuarios que se registren en la plataforma MamaMarket. Este programa ofrecera
diferentes beneficios, incluyendo una insignia digital exclusiva para identificar a estos
pioneros como parte fundamental del inicio de MamaMarket. Ademas, tendran acceso

privilegiado a ofertas y descuentos en productos y servicios, junto con una membresia
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Premium gratuita durante el primer afio de operaciones. También se les brindaré la
opcién de renovar su membresia Premium con un descuento del 50%, entre otros
beneficios adicionales.
6.2.1.3. Eventos de lanzamiento en las principales ciudades
Para dar a conocer la marca y crear una conexion directa con la audiencia objetivo, se
organizaran eventos de lanzamiento en las cinco principales ciudades de Colombia:
Barranquilla, Bogot4, Cali, Cartagena y Medellin. Estos eventos combinaran la modalidad
presencial y virtual, permitiendo una mayor participacion e inclusion.

6.2.2. Estrategia de captacién de clientes

Para atraer y convertir visitantes en clientes, se ejecutaran las siguientes estrategias:
6.2.2.1. Marketing digital integral

Posterior al lanzamiento, se desarrollardn campafas de marketing digital con mayor
énfasis en plataformas clave como Google Ads y Facebook Ads, utilizando técnicas como
email marketing, SEO (Optimizacion para Motores de Busqueda) y SEM (Marketing de
Motores de Busqueda) para aumentar el trafico hacia la plataforma y mejorar su
visibilidad en linea.
6.2.2.2. Participacion en redes sociales

Se compartira contenido en las redes sociales de MamaMarket: principalmente
Facebook, Instagram y Tik-Tok, con el objetivo de generar engagement y mantener una
relacion cercana con la comunidad de madres.
6.2.2.3. Creacién de un blog especializado

Se establecerd un blog en el sitio web de MaméaMarket, donde se compartiran
articulos, guias y entrevistas relacionadas con la maternidad y la crianza, proporcionando
valor afiadido a las madres y buscando el posicionamiento de la marca como una

referencia en el sector.
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6.2.2.4. Colaboraciones con influencers y embajadores de marca

Se estableceran asociaciones estratégicas con influencers y lideres de opinion en el
ambito de la maternidad. Ejemplos destacados de estas colaboraciones podrian incluir a
figuras reconocidas como Carolina Cruz y Laura Tobon.
6.2.2.5. Programas de fidelizacion y membresias premium

Se implementaran programas de fidelizacién y se ofrecerdn membresias premium con
beneficios adicionales para incentivar la lealtad de los clientes y mejorar su experiencia
de compra en la plataforma.

Se planteara realizar estudios continuos de los procesos de jerarquizacion, con el fin
de identificar los incentivos que MamaMarket deberia ofrecer a sus diferentes
stakeholders. Esta préactica de revision, permitira a la empresa adaptarse a las
necesidades y expectativas de sus diferentes grupos de interés, fortaleciendo asi sus
relaciones.

6.2.3. Estrategia de captacién de proveedores

La estrategia para atraer y retener proveedores se centra en crear un ambiente
colaborativo y beneficioso para ambas partes. Para construir una red de proveedores y
convertir a MamaMarket en su socio, se llevaran a cabo las siguientes acciones:
6.2.3.1. Programa de beneficios para proveedores

Se implementara un programa de beneficios disefiado especificamente para los
proveedores de MamaMarket, ofreciendo incentivos y privilegios que promuevan una
asociacion duradera. Estos beneficios podrian incluir: capacitaciones, estimulos
economicos por volumen de ventas, reconocimiento al proveedor del mes, entre otros.

6.2.3.2. Herramientas de marketing y promocién
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Se ofrecera a los proveedores herramientas de marketing y promocién, asi como
capacitacion que incluya recursos de branding y estrategias de comercializacién, con el
fin de ayudarles a destacarse.
6.2.3.3. Eventos de networking

Se proyecta la organizacion de eventos de networking periddicos con el objetivo de
establecer conexiones significativas con los proveedores de productos y servicios de
MamaMarket. Ademas, se contempla la participacion en eventos ya existentes dentro de
dicho sector para ampliar la red de contactos y mantenerse al tanto de las dltimas
tendencias y oportunidades en la industria.

6.2.4. Estrategia de reconocimiento y posicionamiento de la marca
6.2.4.1. Desarrollo de Contenido Especializado

Se creara contenido que aborde temas relevantes para las madres. Este contenido se
distribuira a través del blog de MamaMarket, redes sociales y boletines informativos,
posicionando a la marca como una fuente confiable de informacion para las madres.
6.2.4.2. Eventos y Activaciones de Marca

Se participara activamente en eventos especializados del sector de productos y
servicios para la maternidad y para nifios de 0 hasta 5 afios, tales como ferias, charlas,
talleres y encuentros comunitarios, tanto presenciales como virtuales. También se
convocara a eventos exclusivos de la marca. Estas actividades no solo tendran como
proposito promocionar la marca, sino también fortalecer la comunidad de madres y
cultivar un vinculo emocional mas solido con MamaMarket, creando una experiencia
memorable con la marca.
6.2.4.3. Alianzas Estratégicas

Se estableceran alianzas con otras marcas y organizaciones relacionadas con la

maternidad, como hospitales, centros de salud, marcas de productos infantiles, entre
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otras. Estas alianzas pueden incluir colaboraciones en campafias de marketing, eventos
conjuntos o programas de beneficios para los clientes.
6.2.4.4. Programas de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

Se implementaran programas de RSE que apoyen a comunidades vulnerables de
madres y nifios de 0 hasta 5 afios, mediante donaciones, campafias de concientizacién o
proyectos de desarrollo social. Un ejemplo concreto de estas iniciativas seria la
colaboracién del Marketplace con marcas especializadas en su nicho de mercado. Esta
asociacion permitiria destinar una parte de las ventas o productos directamente a familias
en situacion de necesidad. Por ejemplo, por cada compra realizada, se podria donar un
paquete de pafiales, prendas de vestir para bebés o articulos de cuidado infantil a
organizaciones benéficas locales.

Estas acciones no solo contribuiran al bienestar de la sociedad, sino que también
mejoraran la percepciéon de la marca y su reputacion en el mercado.

6.2.5. Estrategias de producto y servicio
6.2.5.1. Diversificacion de la oferta

Se ofertaran productos y servicios de alta calidad en las diferentes categorias:
maternidad, recién nacidos, nifios de 1 a 3 afios y nifios de 3 a 5 afios.
6.2.5.2. Continua Evaluaciéon y Mejora de la Oferta y servicio

Se realizard un monitoreo constante del mercado y de las necesidades de las madres
para identificar oportunidades de mejora en la oferta de productos y servicios de
MamaMarket. Esto incluira la incorporacion de nuevos productos, la actualizacion de
catalogos y la optimizacion de procesos para garantizar la satisfaccion del cliente. Dentro
de este proceso, también resaltan las siguientes acciones:

Se realizara la implementacion de encuestas de satisfaccion poscompra para obtener

informacion valiosa sobre la experiencia del cliente.
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Se efectuara el andlisis de las resefias de los usuarios en redes sociales para
identificar puntos de mejora y oportunidades de crecimiento.

Se llevara a cabo una vigilancia de las quejas y comentarios en la plataforma para
resolver de manera oportuna las incidencias, mejorando el servicio de atencion al cliente.

Mediante la interaccion con los stakeholders, se identificaran las necesidades
emergentes para satisfacerlas a través de MamaMarket.
6.2.5.3. Personalizacion de la Experiencia del Usuario

Se utilizaran tecnologias de personalizacién y analisis de datos para ofrecer una
experiencia de compra adaptada a las preferencias de cada usuario. Esto incluye
recomendaciones de productos personalizadas, mensajes y ofertas exclusivas, asi como
un servicio de atencion al cliente altamente personalizado.
6.2.5.4. Inversion en Innovacion

Se destinaran recursos a la investigacion y desarrollo de nuevos productos y servicios
gue satisfagan las necesidades emergentes de las madres y se anticipen a las
tendencias del mercado. Esto puede incluir la incorporacion de tecnologia innovadora
acorde con la Revolucion Industrial 4.0, la mejora de procesos logisticos o la expansion
de categorias de productos.
6.2.5.5. Garantia de Calidad y Seguridad

Se estableceran controles de calidad y seguridad en todos los productos y servicios
ofrecidos en la plataforma, trabajando inicamente con proveedores certificados. Esto
ayudara a construir la confianza de los clientes en la marca y a diferenciar a MaméaMarket
como una opcion segura y confiable para las madres. Dentro de estas estrategias, en
primer lugar, se estableceran controles estrictos en la seleccion de proveedores,
garantizando que solo se trabaje con empresas que cumplan con los mas altos

estandares de calidad y seguridad, lo que permitira asegurar la procedencia y fiabilidad
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de los productos y servicios ofrecidos en la plataforma. En segundo lugar, se realizara la
implementacion de un sistema de gestion de calidad certificado conforme a las normas
ISO. Esto significa que todos los procesos y procedimientos de MamaMarket estaran
sujetos a auditorias internas y externas de manera periddica para evaluar su
cumplimiento con los estandares internacionales de calidad. Ademas, se implementaran
estandares de seguridad de la informacion como el ISO-27001 para proteger los datos
confidenciales de los usuarios y garantizar la seguridad de las transacciones en linea.
Estas acciones se complementaran con otras medidas y estrategias, orientadas a la
evaluacion y mejoras continuas de calidad y seguridad en MamaMarket.

6.2.6. Estrategias de distribucidn
6.2.6.1. Plataforma Intuitiva y Accesible

Se realizard la implementacion de una plataforma digital que sea intuitiva y facil de
usar, diseflada para ser accesible desde cualquier dispositivo, con disefio responsive y
desde las principales ciudades de Colombia. Esta plataforma ofrecera a los usuarios una
experiencia fluida y sin complicaciones al buscar y adquirir productos y servicios de
MamaMarket.
6.2.6.2. Aplicaciéon Mévil “MaméaMarket”

Para mejorar aun mas la experiencia de compra de MamaMarket, se desarrollara una
aplicacion movil, la cual ofrecera una interfaz optimizada para dispositivos méviles,
brindando a los usuarios la comodidad de realizar compras desde sus teléfonos
inteligentes o tablets en cualquier momento y lugar. Con funcionalidades adicionales
disefiadas especificamente para la aplicacion moévil, como notificaciones personalizadas
y opciones de pago seguras, con la finalidad de que la experiencia de compra sea aun
mas conveniente y satisfactoria para todos los clientes.

6.2.6.3. Expansion Geografica
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A futuro, conforme la marca se desarrolle, se ampliard su cobertura geografica con el
objetivo de alcanzar a un mayor nimero de madres a nivel nacional e internacional. Esto
puede incluir la apertura de nuevos centros de distribucién o la ampliacion de la red de
socios logisticos.
6.2.6.4. Alianzas Estratégicas con Minoristas

Se estableceran alianzas con los futuros minoristas fisicos y online para ampliar el
alcance de la marca y llegar a segmentos de mercado que no estan presentes en la
plataforma. Esto podria incluir acuerdos de distribucion exclusiva, colaboraciones en
campafias de marketing o integracion de inventarios para ofrecer una seleccion mas
amplia de productos.
6.2.6.5. Omnicanalidad

Se desarrollara una estrategia omnicanal que integre todos los puntos de contacto con
el cliente, tanto online como offline, para ofrecer una experiencia de compra fluida y
coherente en todos los canales. Esto incluye la sincronizacion de inventarios, la
implementacién de servicios de click-and-collect y la personalizacion de ofertas segun el
canal de venta.
6.2.6.6. Logistica Eficiente y Sostenible

Optimizar a futuro los procesos logisticos para garantizar una entrega rapida, segura y
sostenible de los productos, minimizando el impacto ambiental y reduciendo los costos
operativos. Esto puede incluir la implementacion de tecnologias de seguimiento en
tiempo real, la optimizacion de rutas de entrega y el uso de embalajes eco-amigables.

6.2.7. Estrategias de precio — modelo de ingreso
6.2.7.1. Estrategia de Precios Competitivos

Se estableceran precios competitivos que ofrezcan una buena relacién calidad-precio

para los clientes, manteniendo al mismo tiempo méargenes de beneficio saludables para
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la empresa. Esto podria implicar realizar analisis de precios comparativos con la
competencia y ajustar la estrategia segun las fluctuaciones del mercado.
6.2.7.2. Modelo de Ingresos Diversificado

Se implementara un modelo de ingresos diversificado que incluya multiples fuentes de
ingresos, como la venta de productos, comisiones por transaccion, membresias premium,
publicidad en la plataforma y servicios de valor agregado. Esto permitira diversificar los
flujos de ingresos y reducir la dependencia de una sola fuente de ingresos.
6.2.7.3. Estrategias Promocionales y Descuentos

Se utilizaran estrategias promocionales y descuentos para incentivar la compra y
fomentar la lealtad de los clientes. Esto podria incluir la realizacién de ventas flash,
promociones por tiempo limitado, descuentos por volumen de compra y programas de
recompensas por lealtad, con base en el relacionamiento con los diferentes stakeholders.
6.2.7.4. Transparencia en los Precios

Se mantendra una politica de transparencia en los precios, mostrando claramente el
valor de los productos y servicios ofrecidos, asi como cualquier cargo adicional o
descuento aplicable.

6.2.8. Estrategias de comunicacién y promocion
6.2.8.1. Estrategia de Contenido Digital

Se realizara el desarrollo y la distribucion de contenido digital a través de diversos
canales, como redes sociales (Facebook, Instagram y Tik-Tok), blogs, correos
electrénicos y videos en linea. Este contenido debera estar alineado con los intereses y
necesidades de las madres, ofreciendo soluciones practicas y consejos Utiles para la
crianza de sus hijos. MamaMarket se enfocara en proporcionar un contenido

especializado que refuerce la confianza en la marca y que provea a los usuarios de
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herramientas para tomar decisiones informadas sobre los productos y servicios de la
plataforma.
6.2.8.2. Campafias Publicitarias Segmentadas

Realizar campafas publicitarias segmentadas en medios digitales y tradicionales,
dirigidas especificamente al publico objetivo de MamaMarket. Esto incluye la seleccion
de canales y plataformas adecuadas, la definicion de mensajes relevantes y la
optimizacion constante de las campafias para maximizar su impacto y retorno de
inversion.
6.2.8.3. Programas de Referidos y Recomendaciones

Se implementaran programas de referidos que recompensen a los clientes por
recomendar la plataforma a sus amigos y familiares. Esto podria incluir incentivos
economicos, descuentos exclusivos o puntos de fidelidad que se pueden canjear por
productos o servicios en la plataforma.

6.3. Presupuesto de la mezcla de mercadeo

- Se estima un presupuesto inicial de marketing de 300 millones de pesos
mensuales para el primer afio de operacion de la plataforma.

- Este presupuesto se ira ajustando de acuerdo con el crecimiento de la empresa y
las necesidades del mercado.

- Lainversion se distribuira en diferentes actividades de marketing, como publicidad
online, desarrollo de contenido, desarrollo de eventos y relaciones publicas, entre otras,
orientadas inicialmente en el lanzamiento de la marca, la captacion de clientes y
proveedores, el reconocimiento y posicionamiento, y la generacion de ingresos.

- Es importante destacar que se llevara a cabo un monitoreo mensual del
desempefio de las estrategias y campafias de marketing mediante el analisis de las

siguientes métricas:
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Impresiones: Esta métrica indica cuantas veces se ha mostrado un anuncio o
contenido a los usuarios en linea. Es crucial para evaluar el alcance de la campafa y su
visibilidad potencial ante la audiencia objetivo. Un aumento en las impresiones puede
sugerir una mayor exposicion, pero es importante considerar la calidad del trafico

generado.

Clics: Los clics representan la cantidad de veces que los usuarios han interactuado
con un anuncio o contenido, ya sea haciendo clic en un enlace, boton, imagen u otro
elemento interactivo. Esta métrica refleja el nivel de interés y compromiso de la audiencia
con el contenido promocionado. Un aumento en los clics puede indicar una mayor

atraccion hacia la oferta o el mensaje publicitario.

Conversiones: Las conversiones son acciones especificas que los usuarios realizan
después de interactuar con un anuncio o contenido, como realizar una compra,
suscribirse a un servicio, completar un formulario, etc. Esta métrica es fundamental para
medir el éxito real de una campafa, ya que muestra el impacto directo en los objetivos
comerciales. Un aumento en las conversiones indica una mayor efectividad en la

persuasion y la capacidad de generar resultados tangibles.

Costo por adquisicion (CPA): Esta métrica representa el costo promedio incurrido
para adquirir una conversion, es decir, cuanto se gasta en promedio por cada cliente
potencial que realiza una accion deseada. Un CPA bajo indica una eficiencia en la
inversion publicitaria, mientras que un CPA alto puede sefialar una necesidad de
optimizacion en las estrategias o ajustes en el presupuesto. Es esencial controlar el CPA

para garantizar la rentabilidad y eficacia de las campafias de marketing.
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Con base en lo expuesto, resulta fundamental evaluar la necesidad de ajustes en el
presupuesto y las estrategias de marketing digital a partir del anélisis mensual de estas
métricas. Esto con el fin de potenciar el rendimiento y lograr los objetivos establecidos de

manera efectiva.

En esta seccién del trabajo, se ha enfatizado como las estrategias propuestas en el
marketing mix estan dirigidas a ser aplicadas después del lanzamiento de la marca,
durante su proceso de reconocimiento y posicionamiento en el mercado de productos y

servicios para la maternidad y niflos de hasta 5 afos.
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7. Aspectos Técnicos
Para alcanzar sus metas, MamaMarket se apoyara en una infraestructura tecnolégica
robusta y un modelo de gestidn integral que asegure la eficacia, calidad y sostenibilidad
del negocio, entre otros elementos. A continuacion, se detallan los aspectos técnicos

clave que se tendran en cuenta en el desarrollo de la plataforma.

7.1. Objetivos de Prestacién del Servicio

- Convertir a MamaMarket en el destino integral para madres de nifios entre 0y 5
afos, ofreciendo una plataforma Unica que centraliza una amplia gama de productos y
servicios de calidad relacionados con la maternidad y la crianza, brindando comodidad y
conveniencia a las madres.

- Ser la marca lider, el aliado confiable y la fuente de informacion valiosa para las
madres colombianas, proporcionandoles apoyo emocional y orientacion en su
experiencia con la maternidad y la crianza de sus hijos.

- Disefar una experiencia de compra individualizada para cada mama,
comprendiendo meticulosamente sus necesidades y presentando soluciones a la medida
gue satisfagan sus preferencias.

- Contribuir al empoderamiento de las madres y a su desarrollo personal y
profesional, brindandoles las herramientas y recursos necesarios para tomar decisiones

informadas y seguras en su rol como progenitoras.

Crear espacios de interaccion y participacién, como grupos de apoyo y eventos
presenciales y virtuales, que promuevan la conexion entre madres que comparten
experiencias similares, facilitando el intercambio de conocimientos, consejos y

experiencias entre la comunidad de MamaMarket.
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- Establecer una politica de devolucién clara que proteja los derechos de los
clientes y garantice su satisfaccion, procesando las devoluciones de manera rapida y

eficiente, ofreciendo opciones de reembolso o cambio segun corresponda.

7.2. Ficha Técnica de Servicios

Como se mencion0 anteriormente, MamaMarket actualmente se encuentra en proceso
de construccion, a pesar de ello, en la seccion jError! No se encuentra el origen de lar
eferencia., donde se detalla la propuesta de valor, se ha presentado la posible oferta
inicial de productos y servicios que se ofreceran en MamaMarket (consultar Tabla 1y
Tabla 2, respectivamente). Con base a esta propuesta y sus definiciones, a continuacion,
se presentan las fichas técnicas generales para los servicios iniciales de MamaMarket,
los cuales serian, principalmente: Servicio de acompafiamiento integral, servicio de
intermediario de productos y servicios para la maternidad y nifios de 0 hasta 5 afios y
servicio de publicidad para proveedores. Es importante resaltar que estas fichas técnicas
estan sujetas a cambios, conforme se vayan estableciendo las alianzas estratégicas con
los proveedores con los que se estructurara el portafolio definitivo de productos y

servicios de MamaMarket.

Tabla 6
Ficha Técnica de Servicio de Acompafiamiento Integral

Ficha Técnica de Servicio de Acompafamiento Integral o~ D
Q| &
MamaMarket »
MAMAMARKET

Informacién General del Servicio
Nombre del Servicio:
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Acompafiamiento Integral durante la planeacion del embarazo, las diferentes etapas
de la gestacion, la maternidad y la crianza de nifios de 0 hasta 5 afios.

Cddigo del Servicio:

Por ejemplo:

AIPE — 01 (Acompafiamiento Integral durante el proceso de planeacion del
embarazo).

AIPG - 01 (Acompafiamiento Integral durante el proceso de gestacion o de
embarazo).

AIPMC - 01 (Acompafamiento Integral durante el proceso de maternidad y crianza
de nifios de 0 hasta 5 afios).

Version de la Ficha Técnica:

Por ejemplo: 01

Fecha de creacion de la Ficha:

Dia/Mes/afio

Unidad Responsable de la Prestacion del Servicio:

Por ejemplo: Atencién al Cliente MamaMarket

Descripcién del Servicio:

MamaMarket brindara un servicio personalizado e integral para mujeres durante su
etapa de planeacién del embarazo, gestacion y maternidad, ofreciendo apoyo
emocional, informacion especializada y asesoria nutricional, entre otras, con el objetivo

de garantizar una experiencia satisfactoria y segura.

Componentes del Servicio:

Acompafiamiento Emocional
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Brindar apoyo psicolégico y emocional durante las diferentes etapas del embarazo,
parto y posparto.

Facilitar grupos de apoyo y talleres para compartir experiencias y resolver dudas
con otras madres.

Ofrecer consejeria individualizada para abordar las emociones y desafios que
surgen durante la maternidad.

Orientar a las madres en la identificacién de redes de apoyo y recursos disponibles
en su comunidad.

Informacion Especializada

Proporcionar informacién precisa y actualizada sobre el embarazo, el parto, la
lactancia materna, el cuidado del recién nacido y el desarrollo infantil.

Impartir talleres y charlas educativas sobre diversos temas relacionados con la
maternidad y la crianza.

Facilitar acceso a materiales informativos y recursos digitales de alta calidad.

Brindar asesoria personalizada para la toma de decisiones informadas sobre el
cuidado de la madre y el bebé.

Asesoria Nutricional

Evaluar el estado nutricional de la madre y el bebé durante las diferentes etapas del
embarazo y la lactancia.

Disefar planes de alimentacién personalizados y saludables para la madre y el
bebé.

Brindar asesoria sobre alimentacion complementaria para el bebé.

Ofrecer talleres y charlas educativas sobre nutricion durante la planeacion del

embarazo, el embarazo, la lactancia y la primera infancia.
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Apoyo en la Lactancia Materna

Brindar asesoria y apoyo para iniciar y mantener la lactancia materna de manera
exitosa.

Resolver problemas comunes relacionados con la lactancia materna, como dolor en
los pezones, mastitis y produccion de leche.

Ofrecer talleres y grupos de apoyo para madres lactantes.

Facilitar informacién sobre los beneficios de la lactancia materna para la madre y el
bebé.

Estimulaciéon Tempranay Desarrollo Infantil

Brindar asesoria y orientacion a las madres sobre la importancia de la estimulacion
temprana en el desarrollo infantil.

Ofrecer talleres y actividades para estimular el desarrollo sensorial, cognitivo, motor
y social del bebé.

Facilitar informacion sobre las etapas del desarrollo infantil y los hitos del
crecimiento.

Orientar a las madres en la creacién de un ambiente enriquecedor para el
aprendizaje y el desarrollo del bebé.

Apoyo en la Crianza de los Hijos

Brindar asesoria y orientacion a las madres sobre diversos aspectos de la crianza
de los hijos, como disciplina positiva, establecimiento de limites y resolucion de
conflictos.

Ofrecer talleres y charlas educativas sobre temas relacionados con el

comportamiento infantil, el desarrollo emocional y las habilidades sociales.
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Facilitar informacion sobre recursos disponibles para apoyar a las familias en la
crianza de los hijos.

Crear una comunidad de apoyo para las madres, donde puedan compartir
experiencias, consejos y estrategias de crianza.

Seguimiento y Evaluacién:

Realizar un seguimiento personalizado del progreso de las madres y los bebés
durante todo el proceso de acompafiamiento.

Evaluar la efectividad del servicio y realizar los ajustes necesarios para mejorar
continuamente su calidad.

Brindar retroalimentacién a las madres sobre su progreso y ofrecerles
recomendaciones personalizadas.

Mantener un registro actualizado de la informacion y el historial de cada madre y
bebé.

Crear una red de apoyo social y emaocional para las madres y sus familias.

Duracién del Servicio:

Desde la etapa de planeacién del embarazo, el inicio del embarazo y hasta los

primeros 5 afios de vida del nifio.

Modalidad de Prestacién del Servicio:

Sesiones virtuales a través de la APP y sitio web de MamaMarket.

Costo del Servicio:

Asesoria prestada mediante el modelo de membresia. Durante los primeros 24
meses de la operacién de MamaMarket, este servicio sera gratuito como parte de la
estrategia de lanzamiento, reconocimiento y posicionamiento de la marca. A partir del

mes 25, se aplicard una tarifa mensual de $5.000 por el servicio.

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 7
Ficha Técnica de Servicio de Intermediario de Productos y Servicios para la Maternidad

Ficha Técnica de Servicio de Intermediario de Productos y 'S D
a2 g

Servicios para la Maternidad ”
MAMAMARKET

MamaMarket

Informacién General del Servicio

Nombre del Servicio:

Intermediario de Productos y Servicios para la Maternidad

Cddigo del Servicio:

Por ejemplo:

IPSM — 01 (Intermediario de Productos y Servicios para la Maternidad).
Version de la Ficha Técnica:

Por ejemplo: 01

Fecha de creacion de la Ficha:

Dia/Mes/afio

Unidad Responsable de la Prestacion del Servicio:

Por ejemplo: Atencién al Cliente MamaMarket

Descripcién del Servicio:

Como intermediario, MamaMarket, conectara a las madres con una amplia gama de
productos y servicios especializados para el embarazo, parto, lactancia y cuidado
infantil. Facilitando el acceso a marcas reconocidas, ofreciendo comodidad y confianza

en la seleccion de productos y contratacion de servicios.

Componentes del Servicio:
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Catalogo de Productos: Cuidadosa y amplia seleccion de productos esenciales
para la maternidad, como ropa para embarazadas, productos para la lactancia,
articulos de cuidado infantil, entre otros.

Directorio de Servicios: Recopilacion de servicios profesionales, como clases de

preparacion al parto, asesoramiento en lactancia, terapias postparto, entre otros.

Duracion del Servicio:

Durante el tiempo que se mantenga vinculo comercial entre el proveedor de

producto o servicio y el cliente final.

Modalidad de Prestacion del Servicio:

Publicacion de la oferta de productos y servicios del proveedor en el catdlogo de la

plataforma y aplicacion de MamaMarket.

Costo del Servicio:

El servicio de intermediacién no tiene costo para los usuarios. MamaMarket
empezara a cobrar una comision del 10% a los proveedores sobre el total de las
ventas a partir del mes 37 de operacion del Marketplace. Durante los primeros 36
meses, el servicio sera gratuito como parte de la estrategia para lanzar, reconocer y

posicionar la marca.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 8
Ficha Técnica de Servicio de Publicidad para Proveedores

Ficha Técnica de Servicio de Publicidad para Proveedores s @
Q| &

MamaMarket :
MAMAMARKET

Informacién General del Servicio

Nombre del Servicio:
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Publicidad para Proveedores

Cédigo del Servicio:

Por ejemplo:

PPMM — 01 (Publicidad Proveedores MamaMarket).
Version de la Ficha Técnica:

Por ejemplo: 01

Fecha de creacion de la Ficha:

Dia/Mes/afio

Unidad Responsable de la Prestaciéon del Servicio:

Por ejemplo: Atencién a proveedores MamaMarket

Descripcién del Servicio:

Ofrecer a los proveedores de productos y servicios de Mamamarket la oportunidad
de destacarse dentro de la plataforma y redes sociales corporativas, mediante un
espacio publicitario mensual. El espacio publicitario puede ser utilizado para mostrar

logotipos, banners, anuncios o cualquier otro tipo de material promocional.

Componentes del Servicio:

Espacio publicitario mensual en la plataforma para hasta cuatro proveedores de
productos y servicios de MamaMarket.

Disefio del banner publicitario (a cargo del proveedor)

Publicacion del banner publicitario en la plataforma y redes sociales de
MamaMarket.

Monitoreo del rendimiento del banner publicitario (impresiones, clics, conversiones).

Duracién del Servicio:

Durante el tiempo que se mantenga vinculo comercial entre el proveedor de

producto o servicio y MamaMarket para la prestacion del servicio de publicidad.
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Modalidad de Prestacion del Servicio:

El servicio se prestara de forma mensual para hasta cuatro proveedores.
El pago del servicio se realizara por adelantado.
El proveedor tendra acceso a un panel de control para monitorear el rendimiento de

su banner publicitario.

Costo del Servicio:

Durante los primeros 35 meses de operacion de MamaMarket, se ofrecera de
manera gratuita el servicio a los cuatro proveedores mejor valorados cada mes en la
plataforma. Esta medida se enmarca en la estrategia para resaltar los beneficios de la
publicidad paga y continuar fortaleciendo el reconocimiento y posicionamiento de
MamaMarket como aliado comercial clave. A partir del mes 36, se aplicara una tarifa

de 600.000 COP por espacio.

Nota: Elaboracién propia

7.3. Descripcion del Proceso

A continuacién, se muestran los diagramas que ilustran el proceso de adquisicion de
productos y servicios dirigidos a la maternidad y nifios de 0 a 5 afios en la plataforma
MamaMarket. La Figura 18 detalla el proceso de adquisicién de productos por parte de
los usuarios de MamaMarket, mientras que la Figura 19 describe el proceso de

adquisicion de servicios.
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Figura 18

Diagrama del proceso de compra de productos en la plataforma MamaMarket

Nota: Elaboracién propia en (Bizagi, 2024)
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Figura 19

Diagrama del proceso de compra de servicios en la plataforma MamaMarket

Proceso de compra de servicios en la plataforma MamaMarket
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7.4. Necesidades y Requerimientos

Para la debida implementacion y operacion de MamaMarket, es requerida la
consideracion y puesta en practica de los siguientes aspectos:

7.4.1. Plataforma Web y Aplicacién Movil

- La plataforma web y aplicacion movil de MamaMarket seran desarrolladas a la
medida, considerando las necesidades especificas del publico objetivo y las
funcionalidades requeridas para una experiencia de usuario 6ptima.

- El disefio sera intuitivo y atractivo, de manera que facilite la navegaciéon y la
blasqueda de los diferentes productos y servicios.

- Tanto la plataforma web, como la aplicacién mdévil, dispondran de Integraciones
con pasarelas de pago seguras y confiables para el procesamiento eficiente de las
diferentes transacciones.

- El disefio sera optimizado para su uso en los principales dispositivos y
navegadores web (disefio responsive), garantizando una experiencia de usuario
consistente.

- Se efectuara la implementacion de medidas de seguridad robustas para proteger
la informacion personal y financiera de los usuarios y proveedores.

- Se implementara un sistema de monitoreo constante del sitio web y la aplicacion
movil para asegurar su correcto funcionamiento y estabilidad.

7.4.2. Infraestructura de Web Hosting y Servidores

Se realizaré la seleccion de un proveedor de web hosting confiable con la
capacidad para soportar el volumen de trafico y transacciones del Marketplace.

- Se llevard a cabo la implementacion de servidores escalables que puedan
adaptarse al crecimiento del negocio.

- Debera garantizarse la disponibilidad 24/7/365 del sitio web y la aplicacion movil.
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- Se implementardn medidas de seguridad fisica y lbgica para proteger la
infraestructura de posibles ataques cibernéticos.

En la seccion 10.5, se describirdn con mayor detalle las caracteristicas tecnoldgicas,
destacando el alojamiento web, los servidores y otros requisitos tecnoldgicos relevantes
para el proyecto.

7.4.3. Modelo de Negocio

MamaMarket operara bajo un modelo de negocio B2C (Business to Consumer), donde
la plataforma online funcionara como un intermediario entre proveedores y clientes
finales. Los clientes podran navegar por la plataforma, encontrar productos de diferentes
categorias, comparar precios y realizar compras directamente en el sitio web y la
aplicacion movil.

7.4.4. Modelo Logistico

Para gestionar la entrega de los productos a los clientes, MamaMarket implementara
una estrategia logistica que combina las siguientes modalidades:

Modalidad Dropshipping

El dropshipping es un modelo de negocio en el que MamaMarket actia como
intermediario entre el proveedor y el cliente final. El proveedor se encarga de almacenar,
empaquetar y enviar el producto directamente al cliente, mientras que MamaMarket se
encarga de la gestién del pedido, el pago y la atencion al cliente.

Modalidad Fulfillment

- En el modelo logistico de MamaMarket, el fulfilment se define como el proceso de
gestion del proveedor para almacenar, empacar y enviar los productos vendidos a los
clientes finales. En este caso, MamaMarket no mantendrd una bodega de
almacenamiento propia, sino que dependera de los proveedores para realizar estas

tareas.
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El proceso de fulfillment a nivel de gestidn del proveedor funcionaria de la siguiente
manera:

- Almacenamiento: Los proveedores seran responsables de almacenar los
productos en sus propias instalaciones o almacenes. Esto implica mantener un inventario
adecuado de los productos ofrecidos en la plataforma MamaMarket.

- Empague: Cuando se realiza una venta a traves de MaméaMarket, el proveedor
recibird la orden de compra y sera responsable de empacar cuidadosamente los
productos vendidos. El empague debe ser seguro y proteger los productos durante el
transporte.

- Envio: Una vez que el pedido esté debidamente empacado, el proveedor
coordinara con la empresa de mensajeria para realizar la entrega al cliente final. Esto
puede implicar la generacion de etiquetas de envio, la coordinacién de la recoleccién del
paquete y el seguimiento del estado de entrega.

- Gestion de devoluciones: En caso de que un cliente necesite devolver un
producto, el proveedor sera responsable de gestionar el proceso de devolucién segun la
politica establecida por MamaMarket. Esto puede incluir la recepcion del producto
devuelto, la inspeccién del estado del producto y la emisién de un reembolso o un cambio
segun corresponda.

Modalidad Multicourier

En el modelo logistico de MamaMarket, las asociaciones con multiples empresas de
mensajeria, conocido como multicourier, se estableceran para facilitar la operacion del
modelo de fulfillment de los proveedores. Esta colaboracion permitira a los proveedores
gestionar de manera eficiente el almacenamiento, empaque y envio de productos

vendidos a través de la plataforma MamaMarket.
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Al integrar el multicourier en el modelo de negocio, MamaMarket proporcionara a los
proveedores opciones flexibles para el envio de productos a los clientes finales. Esto
implica que los proveedores podran seleccionar la empresa de mensajeria mas
adecuada segun factores como la ubicacion del cliente, la rapidez de entrega y el costo
del servicio.

7.4.5. Servicio al Clientey a Proveedores

- Es indispensable realizar la formacion de un equipo de atencién al cliente y a los
proveedores capacitado y motivado para resolver las consultas y problemas de manera
oportuna y efectiva.

- Se realizara la implementacién de diferentes canales de atencién al cliente y a los
proveedores, como teléfono, correo electronico, chat en vivo y redes sociales.

- Se necesitan establecer procesos claros y eficientes para gestionar las solicitudes
de los clientes y de los proveedores.

- Se llevara a cabo un monitoreo y evaluacion continuos del servicio de atencién al
cliente y a los proveedores con el fin de identificar oportunidades de mejora.

7.4.6. Marketing y Promocion

Como se mencion6 previamente en la seccién 6, que aborda la estrategia y el plan de
introduccion de MamaMarket en el mercado, en el contexto del marketing y la promocién
de MaméaMarket se requiere:

- Estrategias de marketing digital efectivas para atraer tréfico y generar
conversiones.

- Campaias publicitarias en diferentes plataformas (redes sociales, buscadores,

entre otras).

Programa de afiliados para incentivar la promocién del Marketplace por parte de

terceros.
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- Colaboraciones con influencers y lideres de opinion en el @mbito de la maternidad
para aumentar la visibilidad y confianza en la marca.

7.4.7. Contenidoy Comunidad

La creacién de contenido y la construccién de comunidad son dos aspectos
fundamentales para el funcionamiento de MamaMarket. Estos aspectos también fueron
abordados en la seccion 6 del plan estratégico y de introduccion al mercado de
MamaMarket:

- Generar contenido especializado y de interés sobre maternidad y crianza para
construir una comunidad comprometida.

- Facilitar espacios donde los padres puedan compartir experiencias y recibir apoyo
mutuo.

7.4.8. Cumplimiento Legal y Normativo

Los requerimientos legales y normativos para la operacion de MamaMarket se
examinaran con mas detenimiento en la seccion 11, dedicada a los aspectos legales y
organizativos principales para el funcionamiento de la plataforma. En términos generales,
estos aspectos se pueden resumir asi:

- Garantizar el cumplimiento de las regulaciones pertinentes en materia de
comercio electrénico, proteccion de datos y seguridad del consumidor.

- Obtener las licencias y permisos necesarios para operar legalmente el negocio.

7.4.9. Optimizacion Continua

Realizar analisis periddicos del rendimiento de la plataforma y del Feedback de
los usuarios para identificar &reas de mejora.

- Implementar actualizaciones y mejoras constantes para mantener la
competitividad y la relevancia en el mercado.

7.5. Caracteristicas de la Tecnologia
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Tras la validacion llevada a cabo con el experto en tecnologia Daniel Jaramillo,
detallada en el capitulo 8 sobre el estudio piloto de mercado, se han identificado una
serie de recomendaciones fundamentales para la infraestructura tecnoldgica necesaria
para implementar y operar eficazmente el Marketplace MamaMarket. Estas
recomendaciones abarcan aspectos clave, como servidores, balanceadores de carga,
firewalls, bases de datos, redes de distribucion de contenido (CDN) y consideraciones
adicionales que MamaMarket debe tener en cuenta desde su Departamento de Soporte,
asi como con sus diversos aliados tecnolégicos, incluyendo proveedores de alojamiento
web, tecnologia y desarrollo de software.

Servidores

Numero y especificaciones: Se sugiere iniciar con un cluster de 3 a 5 servidores, cada
uno con un procesador minimo de 4 nucleos, 16 GB de RAM y 1 TB de almacenamiento
SSD.

Balanceadores de carga

Cantidad y tipo: Para una mayor escalabilidad, se recomienda implementar
balanceadores de carga que distribuyan el trafico de manera uniforme entre los
servidores. La eleccion del tipo de balanceador debe basarse en el volumen de tréafico y
las necesidades especificas de la plataforma.

Firewalls

NuUmero y tipo: Se recomienda el uso de al menos dos firewalls: uno externo para
bloguear ataques desde Internet y otro interno para proteger la red interna de la
plataforma. Es fundamental seleccionar un firewall que brinde una amplia proteccién
contra amenazas cibernéticas.

Bases de datos
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Tipo y tamafio: Se sugiere optar por una base de datos escalable y confiable, como
una base de datos en la nube (por ejemplo, Amazon RDS, Google Cloud SQL) o una
base de datos NoSQL (por ejemplo, MongoDB). El tamafio de la base de datos debe ser
capaz de adaptarse al crecimiento futuro de la plataforma.

Red de distribucion de contenido (CDN)

Proveedor y caché: Se recomienda seleccionar un proveedor CDN con una red global
de servidores para garantizar una entrega rapida y eficiente del contenido. Ademas, la
plataforma debe configurarse para almacenar en caché contenido estatico en la red CDN,
lo que contribuira a reducir la carga en los servidores principales y mejorar la experiencia
del usuario.

Consideraciones adicionales

Integraciones con terceros: La plataforma debe disefiarse para facilitar la integraciéon
con servicios de terceros, como pasarelas de pago, herramientas de marketing y
sistemas de analisis.

Disponibilidad 24/7/365: Es fundamental garantizar la disponibilidad continua de la
plataforma mediante estrategias de redundancia, recuperacion ante desastres y
monitorizacion constante.

Seguridad: Se debe implementar un plan de seguridad exhaustivo que incluya
medidas como autenticacion, encriptacion de datos y pruebas de seguridad periédicas.

Escalabilidad: Tanto la infraestructura como el software deben disefiarse pensando en
la escalabilidad y en la capacidad de adaptarse al crecimiento futuro de la plataforma.

Monitoreo: Es esencial realizar un monitoreo continuo del rendimiento de la
plataforma, los servidores, la red y las bases de datos para identificar y resolver posibles

problemas de manera proactiva.
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Es requerido contar con un equipo de profesionales informéticos calificados para
disefar, implementar y administrar la infraestructura de la plataforma.

Es importante mantener la infraestructura actualizada con los altimos parches de
seguridad y actualizaciones de software.

Se deben llevar a cabo evaluaciones periddicas de las necesidades de la plataforma y
realizar los ajustes necesarios en la infraestructura para garantizar su correcto

funcionamiento a largo plazo.

7.6. Materias Primas y Suministros

En el contexto de MamaMarket, siendo una plataforma digital, no requiere de materias
primas ni suministros fisicos para operar, ya que no fabrica los productos que ofrece. Sin
embargo, para garantizar su funcionamiento, resultan fundamentales las alianzas
estratégicas con proveedores especializados en el mercado y el publico objetivo. Estas
colaboraciones aseguran la disponibilidad de los productos y servicios que integraran el

catélogo de la plataforma.

7.7. Infraestructura fisicay localizacion

Para la implementacién y puesta en marcha del Marketplace MamaMarket, es
importante considerar la infraestructura fisica y la ubicaciéon estratégica para maximizar la
eficiencia operativa y el alcance nacional. Aqui hay algunas consideraciones clave:

Sede Principal en Bogota, Colombia

Como se indic6 anteriormente en la seccion 3 del trabajo, correspondiente a la
naturaleza del proyecto, MamaMarket se formalizard y registrard ante la camara de
comercio en Bogota, donde se establecera su sede principal. Esto implica la contratacién

de un espacio fisico para la oficina central donde se llevaran a cabo las actividades
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administrativas y de gestion. Para ello se planea la contratacion de un espacio de
coworking en Bogota, que servira como punto de encuentro para el equipo, facilitando
tanto las actividades administrativas como las reuniones colaborativas y eventos clave.

Trabajo Remoto y Tecnologia

A pesar de que se contara con una sede en Bogot4, el modelo de trabajo inicial de
MamaMarket se centrara en el trabajo remoto, aprovechando la tecnologia y la
virtualidad. Esto significa que parte del equipo podria no estar fisicamente en la oficina
principal, lo que reduce costos y permite acceder a talento a nivel nacional.

Agendas de Trabajo en Bogota paralos Socios Fundadores

Para garantizar una supervision directa y un liderazgo efectivo durante las etapas
criticas de constitucion, lanzamiento y operacion de MamaMarket, los socios fundadores,
CEO y COO, que residen en Barranquilla y Medellin, respectivamente, coordinaran sus

agendas para estar presentes en Bogota.

7.8. Personal Requerido para la Prestacion del Servicio

El personal requerido para la prestacion del servicio de MamaMarket puede resumirse
de la siguiente manera:

Equipo de direccién

CEO (1 persona)

COO (1 persona)

Sistema de soporte

Director de Soporte (1 persona)

Equipo de ventas y marketing

Director de Mercadeo (1 persona)

Desarrolladores de Marca (10 personas)
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Vicepresidente de Ventas (1 persona)

Ejecutivo de ventas (10 personas)

Equipo de servicio al cliente y proveedores

Coordinador de gestion al cliente (1 persona)

Asesores de gestion al cliente (20 personas)

Equipo de tecnologiay desarrollo (tercerizado)

El equipo de desarrollo corresponde al proveedor de tecnologia y desarrollo de
software, contratado por MamaMarket para el desarrollo de la plataforma web y
aplicacion movil a la medida, asi como para su soporte y mantenimiento. En términos
generales, dentro de este equipo tercerizado se encuentran los siguientes perfiles
profesionales:

Desarrolladores de software frontend, backend y full stack.

Disefiadores web.

Especialistas en SEO.

Ingenieros de soporte y aplicaciones.

Equipo de consultoria (tercerizado)

El equipo de consultoria de MamaMarket forma parte de los gastos operativos
destinados a asesorias y servicios profesionales, los cuales se detallan en el modelo
financiero. Inicialmente, este equipo estard compuesto por un abogado y un contador.

En el capitulo 8, referente a aspectos organizacionales y legales de MamaMarket, se

describiran en detalle los perfiles y responsabilidades de estos roles.

7.9. Plan de Produccion
El plan de produccion de MaméaMarket se dividira en diferentes etapas, comenzando

con las siguientes tres fases que estdn programadas para iniciar en enero de 2025. El
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progreso hacia una nueva etapa o fase estara condicionado por la finalizacion exitosa de
la fase anterior:

Fase 1: Desarrollo de la plataforma (3 meses)

Disefio y desarrollo de la plataforma web y aplicacion mévil de MamaMarket.

Integracion de productos y servicios.

Implementacion del sistema de recomendaciones.

Pruebas y ajustes de la plataforma.

Fase 2: Lanzamiento y marketing (6 meses)

Campafia de lanzamiento para dar a conocer MamaMarket

Captacion de clientes y proveedores

Generacion de contenido educativo e informativo

Optimizacién de la plataforma con base a los comentarios de los usuarios

Fase 3: Crecimiento y expansion (12 meses)

Ampliacién de la oferta de productos y servicios

Expansion a nuevas ciudades y paises

Desarrollo de alianzas estratégicas

Fidelizaciéon de clientes

7.10. Capacidad Instalada

En el contexto de un Marketplace, la capacidad instalada se refiere a la cantidad
maxima de transacciones, usuarios activos o volumen de datos que el sistema puede
manejar de manera efectiva en un momento dado. Esta capacidad puede variar
dependiendo de diversos factores, incluyendo la infraestructura tecnoldgica utilizada, la

demanda del mercado y la escalabilidad del sistema.
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Para determinar la capacidad instalada de un Marketplace, se deben considerar
aspectos como la capacidad de los servidores, la eficiencia del codigo, el ancho de
banda disponible, la capacidad de procesamiento, entre otros factores técnicos. Ademas,
es importante realizar pruebas de carga y ajustes periddicos para garantizar que la
plataforma pueda manejar un aumento en la demanda sin experimentar problemas de
rendimiento o caidas del sistema.

Es importante tener en cuenta que la capacidad instalada no es un valor estético.
Debe ser revisada y actualizada periédicamente a medida que el Marketplace crece y
cambia.

En el caso concreto de MamaMarket, por tratarse de una solucion en fase de
construccion con un Producto Minimo Viable que aln no se encuentra en funcionamiento
piloto, la capacidad instalada requerida se encuentra en revision, sin embargo,

Considerando las proyecciones en las secciones de la naturaleza del proyecto y
aspectos financieros, se estima una capacidad instalada inicial acorde con las
caracteristicas tecnolégicas previamente descritas en el apartado 7.5. Esto implica que
inicialmente, la plataforma online de MamaMarket debe tener la capacidad de manejar un
maximo de 10.000 usuarios simultaneos, asi como procesar hasta 1.000 transacciones

por dia.

7.11. Modelo de Gestidn Integral del Proceso Productivo

La operacion de un Marketplace implica una compleja integracién de tecnologias para
garantizar su funcionamiento eficiente y la entrega efectiva de servicios. En
consecuencia, se entiende que el negocio de MamaMarket se clasifica como un servicio
de Tecnologias de la Informacion (Tl), donde la tecnologia es un componente

fundamental.
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Para gestionar de manera integral su proceso productivo y asegurar la satisfaccion del
cliente, MamaMarket ha decidido adoptar el marco de trabajo ITIL V4.0. Este marco,
reconocido internacionalmente, proporciona directrices y mejores practicas para la
gestion de servicios de TI, lo que permite a las organizaciones optimizar la entrega de
valor a sus usuarios.

7.11.1. Alineacion con ITIL V4.0

El modelo de gestion integral de MamaMarket se alinea con los principios rectores y
las practicas clave de ITIL V4.0, incluyendo:

Enfoque en el valor

El modelo se centra en la creacién de valor para los clientes, tanto internos como
externos, a través de la entrega de productos y servicios de alta calidad.

Enfoque en el cliente

Los clientes de MamaMarket son el centro de su negocio. ITIL V4.0 ayuda a las
organizaciones a comprender las necesidades de sus clientes y a satisfacerlas de
manera efectiva.

Enfoque en las personas

El modelo reconoce la importancia de las personas como el principal activo de la
organizacién y fomenta su desarrollo y capacitacion.

Enfoque en la colaboracién

MamaMarket depende de la colaboracién entre sus empleados, proveedores y socios
para tener éxito. ITIL V4.0 proporciona pautas para la colaboracion efectiva que ayuda a
las organizaciones a trabajar juntas de manera mas eficiente.

Enfoque en la gestién del riesgo
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MamaMarket debe gestionar los riesgos asociados a sus procesos y servicios. ITIL
V4.0 proporciona un marco para la gestion de riesgos que ayuda a las organizaciones a
identificar, evaluar y mitigar riesgos.

Cultura de mejora continua

El modelo promueve una cultura de mejora continua, donde los procesos se revisan y
optimizan constantemente para mejorar el rendimiento.

7.11.2. Procesos clave de ITIL V4.0

Con base en la anterior informacion, el modelo de gestién integral del proceso
productivo de MamaMarket estard compuesto de los siguientes procesos:

Organizacién y personas

- Gestion de recursos humanos: Este proceso se encargara de la contratacion,
capacitacion, desarrollo y motivacion del personal de MamaMarket.

- Gestién de la comunicacién: Este proceso se encargara de la comunicacion
interna y externa de MaméaMarket.

- Gestidn del conocimiento: Este proceso se encargara de la creacion, captura, uso
y distribucién del conocimiento dentro de MaméaMarket.

Estrategia y gestion del servicio

- Estrategia de Servicio: La estrategia de servicio define la vision, la mision y los
objetivos de la gestion de servicios de TI de MamaMarket. Esta estrategia debe estar
alineada con los objetivos estratégicos generales de la empresa.

- Disefio del Servicio: El disefio del servicio define los productos y servicios que
MamaMarket ofrecera a sus clientes. Esta etapa incluye la definicion de los requisitos del

servicio, la arquitectura del servicio y los procesos de soporte del servicio.
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- Transicion del Servicio: La transicion del servicio es el proceso de mover un
nuevo servicio 0 una actualizacion de un servicio a la produccion. Esta etapa incluye la
planificacion de la transicién, la implementacién del servicio y la gestion del cambio.

- Operacioén del Servicio: La operacion del servicio es el proceso de mantener el
servicio en funcionamiento y cumplir con los acuerdos de nivel de servicio (SLA)
establecidos con los clientes. Esta etapa incluye la monitorizacion del servicio, la gestion
de incidentes y la gestion de problemas.

- Mejora Continua del Servicio: La mejora continua del servicio es el proceso de
identificar e implementar mejoras en los productos, servicios y procesos de MamaMarket.
Esta etapa incluye la recopilacién de datos, el andlisis de datos y la implementacion de
mejoras.

Entregay valor

- Gestion de la capacidad: Este proceso se encargara de asegurar que
MamaMarket tenga la capacidad suficiente para satisfacer la demanda de sus clientes.

- Gestion de la disponibilidad: Este proceso se encargara de asegurar que los
servicios de MamaMarket estén disponibles para sus clientes cuando los necesiten.

- Gestion de la seguridad de la informacion: Este proceso se encargara de proteger
la informacion de MamaMarket y sus clientes.

- Gestion de incidentes: Este proceso se encargara de la resolucion de incidentes
gue afecten los servicios de MamaMarket.

- Gestion de problemas: Este proceso se encargara de la identificacion y resolucién
de problemas que puedan afectar los servicios de MamaMarket.

- Gestion de solicitudes de servicio: Este proceso se encargara de la gestion de las

solicitudes de servicio de los clientes de MaméaMarket.
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7.12. Procesos de Investigacién y Desarrollo

Como se ha relacionado en diferentes apartados del trabajo, MaméaMarket tiene como
objetivo convertirse en el principal Marketplace para madres en Colombia, ofreciendo una
amplia gama de productos y servicios de alta calidad para cada etapa de la maternidad.
Para lograr este objetivo, es fundamental desarrollar un proceso de investigacién y
desarrollo (1+D) que permita identificar las necesidades y preferencias de las madres,
ofertar productos y servicios innovadores y optimizar la experiencia del cliente.

Enfoque en el proceso de I+D

El proceso de I+D de MamaMarket se basara en los siguientes principios:

Enfoque en el cliente: Todas las actividades de 1+D se centraran en comprender las
necesidades y preferencias de las madres colombianas.

Innovacién: Se fomentard la creatividad y la busqueda de soluciones innovadoras
para satisfacer las necesidades de las madres.

Colaboracion: Se establecera una estrecha colaboracion entre diferentes areas de la
empresa, como marketing, ventas, soporte y atencién al cliente, para garantizar un
enfoque integral en el proceso de I+D.

Agilidad: Se implementaran metodologias agiles para acelerar el proceso de oferta y

lanzamiento de nuevos productos y servicios.
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8. Aspectos Organizacionales y Legales

Este capitulo aborda los aspectos organizacionales y legales que fundamentan el
funcionamiento de MamaMarket. Se inicia con el analisis estratégico, definiendo la
mision, visién y valores que guian la empresa. Luego, se detalla la estructura
organizacional, perfiles y funciones, organigrama y factores clave de la gestién del talento
humano. A continuacién, se presenta el esquema de gobierno corporativo y se
profundizan en los aspectos legales, incluyendo la normatividad sobre comercio
electronico aplicable en Colombia, la estructura juridica elegida (Sociedad por Acciones

Simplificada) y los regimenes especiales a los que no esté sujeta MamaMarket.

8.1. Andlisis Estratégico

8.1.1. Mision

Brindar desde el comercio electrénico experiencias emocionantes y significativas
dirigidas a la maternidad, a través de productos y servicios de calidad, facilitando y
acompafiando a las madres en su proceso y procurando mejorar su calidad de vida.

8.1.2. Visidn

Para el afio 2032 MamaMarket sera reconocido en Colombia como el Marketplace que
brinda la mejor experiencia en cuanto a productos y servicios para la maternidad y que

cuenta con proyeccion hacia otros paises de América Latina.

8.2.  Estructura organizacional
Enla jError! No se encuentra el origen de la referencia. de la seccion 3, ¢
orrespondiente a la naturaleza del proyecto, se presenta como punto de partida una

estructura organizacional tipo jerarquica con una clara linea de mando y niveles definidos
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de autoridad. Sin embargo, se trabajara bajo un enfoque de estructura jerarquica hibrida,
buscando conservar los beneficios de la jerarquia, mientras en la medida que sea
requerido se realiza la incorporacion de elementos mas flexibles y colaborativos. Esta
eleccion se fundamenta en las siguientes razones:

Aprovechamiento de las Fortalezas de Estructuras Tradicionales

— Cadena de Mando Clara: La jerarquia tradicional proporciona una clara cadena de
mando, facilitando la toma de decisiones y la comunicacion eficiente entre diferentes
niveles de la organizacion. Esto es relevante para una empresa como MamaMarket,
donde la coordinacion entre departamentos es esencial para el éxito.

— Especializacién y Experiencia: La estructura jerarquica permite la creacioén de
departamentos especializados, donde cada equipo se concentra en un area especifica de
la empresa. Esto fomenta la especializacion y el desarrollo de experiencia profunda en

cada area funcional, lo que se traducir4 en mayor eficiencia y calidad en el trabajo.

Adaptacion ala Dinamica del Mercado

— Flexibilidad y Agilidad: La estructura hibrida incorpora elementos de estructuras
planas, como la autonomia de los equipos y la comunicacién horizontal, para adaptarse a
las necesidades cambiantes del mercado. Esto permitira a MamaMarket responder
rapidamente a nuevas tendencias, oportunidades y desafios.

— Colaboracion y Trabajo en Equipo: La estructura hibrida promueve la colaboracion
entre diferentes departamentos y niveles jerarquicos, eliminando barreras
departamentales y fomentando el trabajo en equipo. Esto sera esencial para una
empresa como MaméaMarket, donde la sinergia entre diferentes areas funcionales

representara un elemento clave para su éxito.
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Enfoque en la Innovacion:

— Estimulo a la Creatividad: Al integrar elementos flexibles y colaborativos en la
estructura organizacional, se fomenta un ambiente que estimula la creatividad y la
innovacién. De esta manera, los diferentes equipos tendran la libertad de experimentar,
proponer nuevas ideas y soluciones, lo que impulsara la capacidad de MamaMarket para

adaptarse y anticiparse a las demandas del mercado.

En resumen, la estructura organizacional jerarquica hibrida de MamaMarket buscara
combinar lo mejor de ambos mundos: la estabilidad y eficiencia de una estructura
tradicional jerarquica con la agilidad y la innovacién de estructuras mas flexibles y
colaborativas. Esta combinacion estratégica esta disefiada para potenciar el rendimiento
y la competitividad de la empresa en un entorno empresarial dinAmico y en constante

cambio.

8.3. Perfiles y Funciones

A continuacion, se presentan los perfiles y funciones fundamentales dentro de la
organizacién MamaMarket. Cada perfil esta diseflado para garantizar el cumplimiento de
objetivos especificos y contribuir al éxito general de la empresa. La descripcion de cada
perfil incluye los requisitos de experiencia, formacién académica y habilidades esenciales
para desempeifiar las funciones asignadas. Es importante destacar que esta tabla
representa una estructura base y puede estar sujeta a modificaciones en funcién de las
necesidades y el crecimiento de MamaMarket. A medida que la empresa evolucione, es
posible que se creen nuevos perfiles, se ajusten las responsabilidades de los perfiles

existentes o se redefinan las funciones asociadas a cada cargo
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Tabla 9
Definicion de Perfil y funciones del cargo CEO

Perfil de Cargo y Funciones — CEO

Descripcién General del Perfil

— Lider visionario con minimo 10 afios de experiencia comprobada en la gestion de
empresas, incluyendo la planificacién estratégica, la toma de decisiones, la
ejecucion de proyectos y la evaluaciéon de resultados.

— Formacion académica en ingenieria, administracién de empresas, economia o areas
afines, preferiblemente con especializaciéon y/o maestria en direccién ejecutiva,
innovacién o Administraciéon de Empresas (MBA) y disciplinas relacionadas.

— Capacidad para inspirar, motivar y guiar a un equipo hacia el logro de objetivos
ambiciosos, con una vision clara y estratégica del futuro de la empresa.

— Enfoque en alcanzar objetivos desafiantes y superar obstaculos con determinacion
y perseverancia.

— Capacidad para negociar acuerdos favorables con clientes, proveedores, inversores
y otros socios comerciales.

Funciones

— Desarrollar y ejecutar la estrategia general de MamaMarket, asegurando la
alineacién con los objetivos y valores de la empresa.

— Supervisar todas las areas de la compafiia, incluyendo operaciones, ventas,
marketing, soporte, outsourcing.

— Representar a la empresa ante clientes, inversores y otras partes interesadas,
estableciendo relaciones soélidas y construyendo confianza en la marca.

— Dirigir y motivar al equipo directivo, proporcionando orientacion y apoyo para el

desarrollo profesional y el logro de los objetivos empresariales.
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— Tomar decisiones estratégicas clave para impulsar el crecimiento y la rentabilidad
de la empresa, evaluando constantemente el rendimiento y ajustando las
estrategias segun sea hecesario.

— Identificar oportunidades de mercado y tendencias emergentes, manteniéndose al
tanto de los cambios en el entorno empresarial y adaptando la estrategia de la
empresa en consecuencia.

— Gestionar eficientemente los recursos financieros de la empresa, optimizando el
presupuesto y garantizando la rentabilidad a largo plazo.

— Fomentar una cultura organizacional consistente y orientada al rendimiento,
promoviendo la innovacion, la colaboracion y el compromiso entre los

colaboradores.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 10
Definicién de Perfil y funciones del cargo COO

Perfil de Cargo y Funciones — COO

Descripcién General del Perfil

— Profesional con experiencia de minimo 10 afios en gestién de operaciones en
modelos de negocios digitales y desarrollo de software.

— Formacion académica en administracion de empresas, ingenieria industrial o areas
relacionadas, preferiblemente con especializacion y/o maestria en areas de gestion
de operaciones, tecnologia, innovacién o Administracion de Empresas (MBA) y
disciplinas relacionadas.

— Capacidad para dirigir y motivar equipos multidisciplinarios hacia metas comunes.
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— Experiencia en optimizar procesos y flujos de trabajo para aumentar la eficiencia y
reducir costos.

— Habilidad para utilizar datos y métricas para tomar decisiones informadas y mejorar
el rendimiento operativo.

— Capacidad para comprender la interconexion entre diferentes funciones y
departamentos dentro de la empresa, asi como el impacto de las decisiones
operativas en toda la organizacion.

Funciones

— Supervisar y coordinar todas las actividades operativas de MamaMarket,
asegurando la eficiencia y efectividad de los procesos.

— Dirigir equipos multidisciplinarios, incluyendo areas como desarrollo de software,
logistica, atencidn al cliente y operaciones comerciales, para lograr los objetivos
estratégicos de la empresa.

— Desarrollar e implementar politicas y procedimientos operativos, garantizando la
consistencia y el cumplimiento de estandares de calidad.

— Optimizar procesos Y flujos de trabajo, identificando oportunidades de mejora
continua y aplicando metodologias y herramientas de gestion de la calidad.

— Utilizar datos y métricas para monitorear el desempefio operativo, identificar
tendencias y areas de oportunidad, y tomar decisiones informadas para mejorar la
eficiencia y la rentabilidad.

— Colaborar estrechamente con otros lideres y departamentos, como marketing,
ventas y soporte, para asegurar la alineacion de las operaciones con la estrategia

general de la empresa.
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— Gestionar recursos y presupuestos operativos de manera eficiente, maximizando el
retorno de la inversién y optimizando costos.
— Promover una cultura organizacional orientada al rendimiento y la innovacion,

fomentando la colaboracién y el desarrollo profesional de los empleados.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 11
Definicion de Perfil y funciones del cargo de Director de Soporte

Perfil de Cargo y funciones — director de Soporte

Descripcién General del Perfil

— Experto en tecnologia de la informacién y soporte técnico, con al menos 5 afios de
experiencia en roles similares.

— Formacion académica en informéatica, sistemas de informacion o areas
relacionadas, con conocimientos sélidos en administracion de sistemas y
tecnologias de la informacion. Deseables estudios de especializacién y/o Maestria
en Gerencia de Sistemas de Informacién, Gerencia de Proyectos de Tecnologia,
Arquitectura de software o disciplinas relacionadas.

— Habilidad demostrada en la resolucién de problemas técnicos y en la
administracion de sistemas informaticos, incluyendo redes, servidores, bases de
datos y aplicaciones web.

— Habilidad para trabajar bajo presion y priorizar tareas en entornos dindmicos.

— Proactividad en la identificacion de oportunidades de mejora y optimizacién de
procesos tecnoldgicos.

— Capacidad de trabajo en equipo y colaboracion para alcanzar objetivos comunes.

Funciones
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Proporcionar el respaldo necesario para mantener la operatividad continua de la
plataforma MamaMarket.

Administrar el contrato del proveedor de tecnologia y desarrollo de software
velando por el cumplimiento de los términos establecidos para su prestacion.
Trabajar en conjunto con el proveedor de tecnologia y desarrollo de software para
administrar la infraestructura tecnoldgica de la compafiia y dar solucion a los
problemas técnicos, brindando el soporte y mantenimiento requerido por la
plataforma MamaMarket.

Implementar y mantener politicas y procedimientos de seguridad de la informacion,
incluyendo copias de seguridad, control de acceso y proteccién contra amenazas
cibernéticas.

Colaborar con otros departamentos, como operaciones y atencion al cliente, para
garantizar la integracion de soluciones tecnolégicas y la alineacion con los objetivos
estratégicos de la compania.

Mantenerse actualizado sobre las Ultimas tendencias y mejores practicas en
tecnologia de la informacién y soporte técnico, identificando oportunidades de

mejora y optimizacién en los procesos y sistemas existentes.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 12
Definicion de Perfil y funciones del cargo Director de Mercadeo

Perfil de Cargo y funciones — Director de Mercadeo

Descripcién General del Perfil

Profesional con al menos 7 afios de experiencia en marketing y desarrollo de marca,

demostrando un historial exitoso en roles similares.
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— Formacion académica en marketing, publicidad o comunicacion social, con sélidos
conocimientos en estrategias de marketing y branding. Deseable especializacién y/o
maestria en mercadeo, marketing digital o disciplinas relacionadas.

— Liderazgo de equipos de marketing y desarrollo de marca, impulsando el crecimiento
y la visibilidad de la marca.

— Experiencia en la creacion e implementacion de campafias de marketing integradas,
incluyendo marketing digital, relaciones publicas, publicidad y eventos.

— Habilidad para desarrollar y gestionar presupuestos de marketing de manera
efectiva.

— Soélida comprension de las métricas de marketing y la capacidad para analizar datos
e informar sobre el rendimiento de las campafas.

— Experiencia en la gestién de proyectos y la entrega de resultados a tiempo y dentro
del presupuesto.

Funciones

— Impulsar la visibilidad y el posicionamiento de la marca MamaMarket en el mercado,
desarrollando e implementando estrategias de branding consistentes y
diferenciadoras.

— Desarrollar e implementar estrategias de marketing efectivas para atraer a clientes y
proveedores potenciales, utilizando una combinacion de tacticas de marketing
digital, publicidad, relaciones publicas y eventos.

— Gestionar el presupuesto de marketing de la empresa, asegurando una asignacion
eficiente de recursos para maximizar el retorno de la inversion y alcanzar los

objetivos comerciales.
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Realizar andlisis de mercado y seguimiento de la competencia para identificar
oportunidades de crecimiento y ajustar las estrategias de marketing segun sea
necesario.

Colaborar con otros departamentos, como ventas y atencién al cliente, para alinear
las estrategias de marketing con los objetivos comerciales y las necesidades del
cliente.

Supervisar y coordinar el equipo de desarrollo de marca, asegurando la ejecucion
efectiva de las iniciativas de marketing y el cumplimiento de los plazos.

Evaluar continuamente el desempefio de las actividades de marketing, utilizando
métricas clave para medir el impacto y realizar ajustes segun sea necesario para
optimizar los resultados.

Mantenerse actualizado sobre las Ultimas tendencias y mejores practicas en
marketing y desarrollo de marca, aplicando nuevos enfoques y técnicas
innovadoras para mantener la relevancia y la competitividad de MamaMarket en el

mercado.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 13
Definicion de Perfil y funciones del cargo de Vicepresidente de Ventas

Perfil de Cargo y funciones — Vicepresidente de Ventas

Descripcién General del Perfil

Profesional con al menos 8 afios de experiencia en ventas y gestion de equipos,

demostrando habilidades sdlidas en liderazgo, motivacién y coaching.
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— [Formacion académica en administracion de empresas, marketing o ventas, con un
sélido conocimiento de las estrategias y técnicas de venta. Deseable especializacion
y/o maestria en Gestion Comercial, Direccién de Ventas o disciplinas relacionadas.

— Experiencia en la gestién y liderazgo de equipos de ventas de alto rendimiento,
motivando e inspirando a los colaboradores para alcanzar su maximo potencial.

— Comprension del ciclo de ventas y las técnicas de negociacion mas efectivas.

— Habilidad para identificar y desarrollar oportunidades de negocio, creando relaciones
duraderas con clientes y socios estratégicos.

— Experiencia en la implementacion de estrategias de ventas y marketing, utilizando
herramientas y metodologias innovadoras para optimizar el rendimiento.

— Capacidad para analizar datos de ventas y generar informes, proporcionando
informacion valiosa para la toma de decisiones estratégicas.

Funciones

— Liderar el equipo de ejecutivos de ventas, proporcionando direccion estratégica,
apoyo y orientacion para alcanzar los objetivos de ventas de la empresa.

— Impulsar el crecimiento de la empresa mediante la adquisicion de nuevos clientes,
identificando oportunidades de mercado, desarrollando estrategias efectivas de
prospeccion y cerrando acuerdos comerciales clave.

— Gestionar y fortalecer las relaciones con los clientes actuales, asegurando un alto
nivel de satisfaccion del cliente, identificando necesidades adicionales y
oportunidades de venta cruzada, y fomentando la lealtad a largo plazo.

— Desarrollar e implementar planes de ventas efectivos, estableciendo metas claras,
métricas de rendimiento y procesos de seguimiento para garantizar el éxito del

equipo de ventas.
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— Colaborar estrechamente con otros departamentos, como Marketing, Operaciones y
Desarrollo de Productos, para alinear estrategias y asegurar una ejecucion
coherente y efectiva en toda la organizacion.

— Analizar regularmente el desempefio de ventas, utilizando datos y métricas clave
para identificar dreas de mejora, oportunidades de crecimiento y amenazas
potenciales, y tomar medidas correctivas segun sea necesario.

— Mantenerse actualizado sobre las tendencias del mercado, los cambios en la
industria y las mejores préacticas en ventas, aplicando nuevos enfoques y técnicas
para mantener la competitividad y el éxito en el mercado.

— Actuar como un lider visionario y un modelo a seguir para el equipo de ventas,
promoviendo una cultura de excelencia, colaboracion y alto rendimiento en toda la

organizacion.

Nota: Elaboracion propia

Tabla 14
Definicion de Perfil y funciones del cargo de Ejecutivo de Ventas

Perfil de Cargo y funciones — Ejecutivo de Ventas

Descripcién General del Perfil

— Profesional con al menos 2 afios de experiencia en ventas y atencion al cliente, con
un historial de éxito en la generacion de leads, calificacién, cierre de ventas y
satisfaccion del cliente.

— Formacion académica en administracion de empresas, marketing o ventas. Se
valoran certificaciones o cursos complementarios en areas como negociacion,

comunicacion efectiva y técnicas de venta.
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— Habilidad para comprender las necesidades del cliente y ofrecer soluciones
personalizadas que satisfagan sus expectativas.

— Orientacion a resultados y actitud proactiva, con la capacidad de trabajar de forma
independiente y como parte de un equipo para alcanzar objetivos ambiciosos.

— Dominio de las herramientas tecnolégicas utilizadas en el area de ventas, como
CRM, herramientas de comunicacion y plataformas de gestion de clientes.

Funciones

— Identificar y generar leads potenciales, utilizando diversas fuentes como bases de
datos, redes sociales, eventos empresariales y referencias de clientes existentes
para identificar oportunidades de venta.

— Calificar leads, evaluando su nivel de interés, necesidades y capacidad de compra,
para priorizar y enfocar los esfuerzos de venta en aquellos prospectos con mayor
probabilidad de convertirse en clientes.

— Cerrar ventas, presentando de manera persuasiva los productos o servicios de la
empresa, superando objeciones y negociando condiciones comerciales para
alcanzar acuerdos satisfactorios para ambas partes.

— Brindar soporte y atencion al cliente durante todo el proceso de venta y postventa,
respondiendo a consultas, proporcionando informacién adicional, coordinando la
entrega de productos o servicios y asegurando la satisfaccion del cliente.

— Mantenerse actualizado sobre los productos, servicios y politicas de la empresa, asi
como sobre las tendencias del mercado y la competencia, para poder proporcionar
informacion precisa y asesoramiento experto a los clientes.

— Registrar y mantener actualizada la informacion de ventas y clientes en el sistema

CRM de la empresa, documentando todas las interacciones y actividades
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comerciales para facilitar el seguimiento y la gestién efectiva de las relaciones con
los clientes.

— Colaborar con otros departamentos, como Marketing y Servicio al Cliente, para
compartir informacion relevante, alinear estrategias y garantizar una experiencia
integral y consistente para los clientes en todas las etapas del ciclo de vida.

— Participar en reuniones de ventas, sesiones de capacitacion y actividades de
desarrollo profesional proporcionadas por la empresa, buscando mejorar
continuamente sus habilidades y conocimientos para impulsar el éxito personal y

contribuir al crecimiento de la organizacion.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 15
Definicién de Perfil y funciones del cargo de Coordinador de Gestion al Cliente

Perfil de Cargo y funciones — Coordinador de Gestidn al Cliente

Descripcién General del Perfil

— Profesional con al menos 3 afios de experiencia en atencion al cliente, demostrando
habilidades sélidas en comunicacion, empatia y resolucién de problemas.

— Formacion académica en administracibn de empresas, psicologia o areas
relacionadas, proporcionando una base sélida de conocimientos en gestién de
clientes y manejo de equipos de atencion al cliente.

— Certificaciones en atenciéon al cliente, liderazgo o gestion de equipos seran
consideradas una ventaja significativa.

— Excelentes habilidades de comunicacion, capaz de transmitir informacion de manera
clara y comprensible, asi como de escuchar activamente las necesidades y
preocupaciones de los clientes.

— Comprometido con la satisfaccion de los usuarios.
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— Orientado a resultados y enfocado en el logro de objetivos.

— Dominio de Microsoft Office (Word, Excel, PowerPoint) y herramientas de gestion de
clientes (CRM).

— Experiencia en el uso de herramientas de analisis de datos y generacion de informes.

Funciones

— Liderar el equipo de asesores de gestion al cliente, proporcionando direccién,
orientacion y apoyo para garantizar un servicio excepcional y consistente a los
usuarios de MamaMarket.

— Brindar un servicio excepcional a los usuarios de MamaMarket, respondiendo a
consultas, resolviendo problemas y proporcionando asistencia personalizada para
garantizar una experiencia positiva y satisfactoria.

— Garantizar la resolucion de cualquier inquietud o problema que tengan los usuarios,
dentro de los Acuerdos de Nivel de Servicios establecidos, gestionando de manera
eficiente las solicitudes de los clientes y asegurando una respuesta oportuna y
efectiva.

— Supervisar el cumplimiento de los Acuerdos de Nivel de Servicios (SLA) establecidos
con los clientes, monitoreando los tiempos de respuesta, la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente, e implementando acciones correctivas segin sea necesario
para mejorar el desempefio.

— Analizar y evaluar la retroalimentacion de los clientes, recopilando datos sobre sus
experiencias, sugerencias y quejas, y utilizando esta informacion para identificar
areas de mejora y oportunidades para fortalecer la relacion con los clientes.

— Colaborar con otros departamentos, como Ventas, Marketing y Desarrollo de

Producto, para compartir informacion relevante sobre las necesidades y expectativas
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de los clientes, alinear estrategias y coordinar acciones para mejorar la experiencia
del cliente.

— Desarrollar y mantener actualizados los procedimientos y politicas de atencion al
cliente, asegurando su coherencia y relevancia con respecto a las necesidades
cambiantes de los clientes y las mejores practicas del sector.

— Participar en reuniones de equipo, sesiones de capacitacion y actividades de
desarrollo profesional proporcionadas por la empresa, buscando mejorar
continuamente sus habilidades y conocimientos para ofrecer un servicio de

excelencia y contribuir al éxito de la organizacion.

Nota: Elaboracién propia

Tabla 16
Definicién de Perfil y funciones del cargo de Asesor de Gestion al Cliente

Perfil de Cargo y funciones — Asesor de Gestién al Cliente

Descripcién General del Perfil

— Profesional con al menos 1 afio de experiencia en atencion al cliente y resolucién de
problemas, demostrando habilidades sélidas en comunicacion, empatia y capacidad
para resolver problemas.

— Formaciéon académica en administracion de empresas, psicologia o areas
relacionadas, proporcionando una base soélida de conocimientos en gestion de
relaciones con clientes y comprension del comportamiento humano.

— Excelentes habilidades de comunicacion, capaz de establecer relaciones efectivas
con los clientes, comprender sus necesidades y resolver sus inquietudes de manera
satisfactoria.

Funciones
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— Brindar soporte y asistencia a los usuarios de MamaMarket, ofreciendo orientacion
y soluciones a sus consultas, problemas y solicitudes a través de multiples canales
de comunicacion, como chat en linea, correo electronico o teléfono.

— Resolver problemas y responder preguntas de los usuarios de manera oportuna y
efectiva, utilizando recursos internos y conocimientos especializados para
proporcionar soluciones satisfactorias.

— Recopilar y consolidar los comentarios de los usuarios en la base de conocimiento
de la plataforma, contribuyendo a la actualizacién y mejora continua de los procesos,
productos y servicios de MamaMarket.

— Registrar y documentar cada interaccion con el cliente de manera precisa 'y completa
en el sistema de gestion de relaciones con el cliente (CRM), asegurando un
seguimiento adecuado y la continuidad del servicio.

— ldentificar tendencias y patrones en las consultas y problemas de los clientes,
proporcionando retroalimentacibn y recomendaciones a los departamentos
pertinentes para mejorar productos, servicios y procesos.

— Colaborar estrechamente con otros miembros del equipo de Gestién al Cliente y
otros departamentos, como Desarrollo de Producto y Marketing, para resolver
problemas complejos y garantizar una experiencia integrada para los clientes.

— Participar en sesiones de capacitacion y desarrollo profesional para mantenerse
actualizado sobre los productos, servicios y politicas de la empresa, asi como para

mejorar sus habilidades en atencion al cliente y resolucion de problemas.

Nota: Elaboracion propia
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8.4. Organigrama

Con base en el organigrama presentado en la jError! No se encuentra el origen de |
a referencia. de la seccién 3, en la que se presenta la naturaleza del proyecto, se ha
elaborado una version ampliada que incorpora los servicios contratados mediante un
esquema de outsourcing o tercerizacion (ver Figura 20). Se considera importante incluir
esta informacion, para destacar la vinculacion con los recursos externos necesarios para
el funcionamiento de MamaMarket, y asi mostrar cémo se gestionan dentro de su
estructura organizacional.

Figura 20
Estructura organizacional MamaMarket con servicios de outsourcing o tercerizados

Asesorias y
Servicios Director de Vicepresidente de

Marketing ventas

Profesionales
(outsourcing)

| |

Director de Coordinador de Elpode Ejecutivos de
o . desarrollo de
soporte servicioal cliente marca ventas

| |

Outsourcing de
servicios de
tecnologiay

Desarrollo de
Software

Equipo de asesores

de gestion al
cliente

Nota: Elaboracién propia con base en la jError! No se encuentra el origen delar
eferencia..

Dado que MamaMarket se encuentra en el proceso de establecer sus operaciones, se
ha disefiado una estructura organizativa inicial que optimiza los recursos disponibles. En
esta propuesta, no se ha incluido un departamento o area de Talento Humano separado.
En cambio, durante las etapas iniciales, las funciones tradicionalmente asociadas con

dicha area seran desempefiadas de manera conjunta por el CEO y el COO.
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Esta decision se fundamenta en la agilidad y la maximizacién de recursos durante la
fase de arranque de la empresa. El CEO y el COO trabajaran en estrecha colaboracién
para abordar las necesidades de reclutamiento, seleccién, capacitacion y desarrollo del
personal. Su enfoque conjunto garantizara que la gestion del talento esté alineada con la
vision estratégica de la empresa y permita una rapida adaptacién a medida que

MamaMarket crece y evoluciona.

Conforme la empresa avance en su desarrollo y sus necesidades de gestion de
talento se vuelvan mas complejas, se considerara la creacién de un departamento
especifico de Talento Humano o la contratacién de servicios externos especializados.
Esta transicion se realizar4 de manera estratégica y gradual, asegurando que la
estructura organizativa evolucione de manera coherente con las necesidades cambiantes

de la empresay su equipo humano.

También es importante recordar que, inicialmente, las consultorias y servicios
profesionales se enfocan en los campos legal y contable. No obstante, podrian
expandirse hacia otros ambitos (por ejemplo, gestion financiera o como se indicé
anteriormente, Talento Humano, entre otros) tras una evaluacion financiera y la

autorizacién correspondiente de las partes involucradas.

8.5. Factores Clave de la Gestién del Talento Humano

Los factores clave que se tendrédn en cuenta a nivel de la gestiéon del talento humano
en MamaMarket son: la seleccion y retencién del talento humano, el clima organizacional,
el salario emocional y el desarrollo de competencias.

8.5.1. Seleccién del Talento Humano
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En este factor es importante definir los perfiles y las competencias que se requieren en
MaméaMarket para ello se analizaran los requerimientos en cuanto habilidades,
conocimientos, experiencia y capacidades ( Bravo Ross & Delgado Litar, 2022) que se
les solicitara a los candidatos para su seleccion, de forma que se facilite una integracion

fluida y eficaz en la operativa del negocio desde el momento de su ingreso.

Es imperativo que estos procesos sean transparentes y cumplan con los
requerimientos legales, evitando cualquier forma de discriminacion y protegiendo la
confidencialidad de los datos de los candidatos. Ademas, se debera proporcionar
retroalimentaciéon sobre el desempefio y basarse en criterios objetivos tanto éticos como
técnicos, los cuales deberan guiar cada etapa del proceso, desde la publicacion de la
convocatoria hasta la comunicacion de los resultados. Esto no solo garantizara la
seleccidn de los colaboradores mas idéneos, sino que también reforzara la integridad y la

credibilidad del proceso de seleccion, fortaleciendo la imagen de MamaMarket.

Entre los criterios de seleccidn a considerar, es necesario incluir competencias
sociales como la comunicacion efectiva, el trabajo en equipo, la capacidad de escuchay
la resolucién de problemas, asi como la adaptacién a los cambios. Estas habilidades son
especialmente relevantes en un entorno como MamaMarket, donde la interaccién con los
usuarios y la colaboracién entre diferentes areas seran fundamentales para cumplir con

la mision y alcanzar la vision establecidas.

Ademas, es evidente que en este &mbito se debe hacer uso de herramientas
tecnolégicas y establecer alianzas estratégicas con empresas especializadas en facilitar

procesos de seleccion. La adquisicion de software y sistemas de inteligencia artificial
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también desempefiard un papel importante al proporcionar herramientas que agilicen la
toma de decisiones durante el proceso de seleccion.

8.5.2. Retencion de Talento Humano

La retencion del talento humano se perfila como un elemento fundamental para el
futuro éxito de MamaMarket. En un contexto de creciente competencia en el mercado, la
capacidad de la empresa para atraer, desarrollar y mantener a sus colaboradores méas
talentosos sera determinante para mantener y fortalecer su posicion competitiva, asi
como para alcanzar los objetivos estratégicos establecidos. En este sentido, la
implementacion de estrategias especificas de retencién del talento humano se vuelve
imperativa. Estas estrategias podrian abarcar diferentes iniciativas, tales como:

Reconocimiento y valorizacion del talento
MamaMarket implementara estrategias de reconocimiento y valorizacion del talento
humano, fomentando una cultura de apreciacion y gratitud hacia los colaboradores que
contribuyan significativamente al logro de los objetivos de la empresa.

Se estableceran programas de incentivos y reconocimientos que premien el
desempefio excepcional, la innovacion y el compromiso con la organizacion.

Se crearan oportunidades de crecimiento y desarrollo profesional, permitiendo a los
colaboradores ampliar sus habilidades y conocimientos, y avanzar en su carrera dentro
de la empresa.

Fomento de la experiencia y el conocimiento

MamaMarket reconocera la importancia de la experiencia y el conocimiento
acumulados por sus colaboradores, especialmente aquellos que han sido parte de la

formacion y el crecimiento de la empresa.
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Se disefiaran programas de mentoria y transferencia de conocimiento, asegurando
gue la experiencia y las habilidades de los colaboradores experimentados se transmitan
a las nuevas generaciones.

Se creara un entorno de aprendizaje continuo, fomentando la participacion en cursos,
talleres y conferencias que permitan a los colaboradores mantenerse actualizados en las
tltimas tendencias y tecnologias del sector.

Planificacion para la sucesion

MamaMarket desarrollara un plan integral de sucesion para identificar y preparar a los
futuros lideres de la empresa.

Se evaluaran las habilidades y el potencial de los colaboradores, brindandoles
oportunidades de desarrollo y capacitacién que les permitirdn asumir roles de mayor
responsabilidad, en la medida que avancen en sus trayectorias profesionales.

Se establecera un programa de rotacién de puestos que permita a los colaboradores
adquirir experiencia en diferentes areas de la empresa, preparandolos para asumir
nuevos desafios y responsabilidades.

Al invertir en la retencion del talento humano, MamaMarket asegurara contar con un
equipo altamente calificado, motivado y comprometido con el éxito de la empresa. Esto
permitira a la empresa enfrentar los retos del futuro con mayor confianza y alcanzar un
crecimiento sostenible a largo plazo.

8.5.3. Clima organizacional

Para mantener y mejorar el factor clima organizacional, en MaméaMarket se fomentara
una cultura de comunicacion respetuosa y abierta, donde la honestidad entre los
diferentes estamentos serd una de las caracteristicas principales, respaldado por un
ambiente laboral propicio para alcanzar la excelencia, tal como se evidencia en la

investigacion de (Mendoza-Vargas, Burbano-Pantoja, & Mendoza-Vargas, 2022).
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Para lograrlo, se implementaran espacios y estrategias de comunicacién que
fomenten la expresién de sugerencias e inquietudes por parte de los colaboradores.
Ademas, se estableceran reuniones periodicas para informar sobre cambios, avances y
oportunidades organizacionales, promoviendo asi la colaboracion y el trabajo en equipo,

y reconociendo los logros individuales y colectivos.

De igual manera se deberan establecer estrategias que permitan la prevencion del
acoso laboral, en sus diferentes modalidades, de acuerdo con la ley 1010 de 2006. Estas
estrategias seran complementarias a la labor que desempefiara el Comité de

Convivencia Laboral.

Dentro de la organizacién se impulsard una competencia justa, asegurando que todos
los colaboradores tengan igualdad de oportunidades para avanzar en sus carreras
profesionales. Esto se logrard mediante la provisién de capacitacién, evaluaciones
transparentes de su desempefio y la entrega de retroalimentaciones para identificar
areas de mejora, propiciando asi su progreso y participacion en procesos de ascenso

claramente definidos.

Finalmente, MamaMarket, se comprometera a priorizar el bienestar integral de sus
colaboradores, creando un entorno laboral que promueva su salud fisica, emocional y
profesional. Se esforzaré por convertir el lugar de trabajo en un espacio donde los
empleados se sientan acogidos y respaldados, como si estuvieran en un segundo hogar.
Con este proposito, se implementara un programa integral de bienestar que comprendera

las siguientes acciones:
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Encuestas periddicas: Se realizardn encuestas de clima laboral con regularidad para
identificar areas de mejora y las necesidades especificas de los colaboradores de
MamaMarket.

Pruebas de riesgos psicosociales: Se evaluaran periddicamente los riesgos
psicosociales a los que estan expuestos los colaboradores para tomar medidas
preventivas y promover su salud mental.

Acciones dirigidas a superar las dificultades: Basandose en los resultados de las
encuestas y las pruebas de riesgos psicosociales, se implementaran acciones concretas
para abordar las dificultades identificadas y mejorar el bienestar de los empleados. Estas
acciones podrian incluir:

- Programas de capacitacion y desarrollo: Se ofrecera capacitacion en temas
relacionados con la salud fisica y mental, el manejo del estrés y las habilidades de
comunicacion.

- Servicios de apoyo psicolégico: Se brindara acceso a servicios de apoyo
psicolégico individual y grupal para que los colaboradores puedan recibir atencién
especializada en caso de requerirla.

- Actividades de integracion y bienestar: Se organizaran actividades de integraciéon
y bienestar para fomentar el compafierismo y la diversion entre los colaboradores.

8.5.4. Salario emocional

Para desarrollar este factor, se identificaran los motivadores del talento humano de
MaméaMarket. Este proceso se llevara a cabo mediante la aplicacion de diferentes
herramientas y métodos de evaluacion, como valoraciones de competencias, analisis de
necesidades de formacion, evaluaciones de desempefio, asi como también mediante la

realizacion de grupos focales y entrevistas estructuradas con los colaboradores. Se
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procederd a analizar los motivadores presentes en otras compafias en Colombia y en los

paises que se vean impactados por las operaciones futuras de MamaMarket.

Posteriormente, se mejoraran, en la medida de las posibilidades de la compafiia, los
beneficios destinados a los trabajadores con el fin de fomentar su fidelizacién con

MaméaMarket.

Ademas, es importante personalizar la oferta de salario emocional y, en la medida de
lo posible, disefiar estrategias que ayuden a los empleados a equilibrar su vida laboral y

personal.

En ultimas lo que se pretende es generar un bienestar fisico y psicol6gico de los
colaboradores, asi como la mediacion entre el proyecto de vida personal y los objetivos
empresariales, unido a un buen clima organizacional y a las posibilidades de ascenso
(Cordero-Guzman, Beltran-Tenorio, & Bermeo-Pazmifio, 2022), lo que haran que trabajar

en MamaMarket sea una experiencia Unica.

8.5.5. Desarrollo de competencias

Para este factor, sera fundamental establecer las competencias que se hayan
consolidado, las competencias emergentes y las que sea necesario fortalecer, sefalando
los niveles de desempeiio esperados para cada competencia relacionada por cada uno
de los puestos de trabajo de MamaMarket, esto garantizara que los colaboradores

dispongan de las herramientas necesarias para llevar a cabo esta importante tarea.
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Las competencias para evaluar abarcaran diferentes frentes: desde habilidades
sociales hasta técnicas y de liderazgo, que fomenten la creacion de un ecosistema de
innovacioén y creatividad (Ramirez Torres, 2022). En el caso de MamaMarket, es
imperativo prestar atencion a estas caracteristicas debido al sector econémico en el que
opera, el comercio electrénico o mercado en linea. Su supervivencia y crecimiento
dependen de ello, ya que el sector experimenta cambios tecnolégicos constantes,

requiriendo una posicién proactiva y actualizada para mantenerse en vigencia.

Una vez establecidas las competencias y niveles de desempefio, se realizara la
retroalimentaciéon con los colaboradores y se iniciaran procesos de formacion y de
entrenamiento para fortalecer o adquirir las competencias emergentes o aquellas de las
gue se adolece, entendiendo que este proceso no es Unico o concluyente, sino que debe
ser continuo, fomentando asi una cultura de aprendizaje en MamaMarket. Esto implicara
reconocer y valorar el esfuerzo de los colaboradores, ofreciendo oportunidades de

desarrollo y crecimiento dentro de la empresa.

El desarrollo del programa que lleve a cumplir con este factor debe ser adaptable para
ajustarse a las necesidades especificas de cada puesto, considerando que distintos roles
pueden demandar competencias y niveles variados. Ademas, se debe establecer un
sistema de evaluacion para medir los resultados del programa de gestion por
competencias, focalizandose especialmente en el rendimiento de los colaboradores y en

el impacto general en la organizacion.

Este enfoque tiene como objetivo asegurar que MamaMarket cuente con un equipo

altamente capacitado, productivo y comprometido
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8.6. Esquema de Gobierno Corporativo

El gobierno corporativo de MaméaMarket se fundamentara en la integridad, procurando

el respeto por todos los grupos de interés y manteniendo transparencia en su estructura.

El 6rgano méximo de decision o de gobierno sera la asamblea de socios, la cual en el
momento estaria compuesta por dos socios, dentro de sus funciones se encontrara elegir
a los directivos de la compafiia, aprobar reformas a los estatutos de MamaMarket y

aprobar los estados financieros.

Se establecera una junta directiva de minimo tres miembros con sus suplentes, que
sera un érgano asesor, conformado por personal experto externo a la organizacion y que
servira para potenciar y catapultar a MamaMarket hacia el logro de sus propésitos, si
bien no deben ser accionistas, seran designados por estos Ultimos. La seleccién estara
regida por requisitos estrictos: titulacion minima de maestria en areas relacionadas con
STEAM (Ciencia, Tecnologia, Ingenieria, Arte y Matematicas), psicologia u otros campos
empresariales, junto con una experiencia minima de siete afios en comercio electrénico o
consultoria en innovacion, marketing o emprendimiento. Ademas, se requerira una
trayectoria intachable, lo que asegurara transparencia en los procesos de la empresa y
proporcionara una perspectiva visionaria necesaria para mantener a MamaMarket a la

vanguardia.
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Contara con una persona designada como CEO que se encargara de la direccion de
la empresa y otra como COO que se encargara de que todas las operaciones de la

empresa funcionen bien.

Contard ademds con una persona que sera revisor fiscal, asi como un contador.

Se elaborara un cédigo de ética que cuente con los principios que guien el actuar de
los integrantes de la organizacion frente a los diferentes grupos de interés y con un
cbdigo de buen gobierno que fijara las reglas de integridad de la alta direccién, los
compromisos con las politicas institucionales y los mecanismos para hacer cumplir el
cédigo.

En la Figura 21 se evidencia la estructura general propuesta para el Gobierno
Corporativo de MamaMarket, alineada con la descripcidén previamente realizada.

Figura 21
Esquema General de Gobierno Corporativo de MamaMarket

Asamblea
de Socios

Junta
Directiva

Direccién
General

Nota: Elaboracion propia.

8.7. Aspectos legales
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A continuacion, se presentan los principales aspectos legales como es la normatividad
sobre comercio electrénico que es aplicable en Colombia, esto debido a que
MamaMarket es un Marketplace y por lo tanto, se encuentra en este sector, de ahi que
sea indispensable consultar los aspectos juridicos relevantes antes de iniciar el proceso
de constitucion de la empresa, para determinar los alcances y responsabilidades que
podria asumir y establecer estrategias de compliance, con el fin de prevenir los riesgos
juridicos en MamaMarket.

8.7.1. Normatividad sobre comercio electronico
Colombia esta teniendo un gran impulso en el comercio electrénico, la introduccién de
estrategias de pago, asi como el auge de empresas en este sector y el apoyo decidido
del gobierno desde hace varios periodos, a través del Ministerio de Tecnologia e
Innovacion (MinTIC) que intenta potenciarlo, muestra de ello es la Ley 2108 de 2021
(Congreso de la Republica, 2021), que promueve el internet como un servicio publico
esencial y universal, esto significa que se debe garantizar a cada ciudadano colombiano
la posibilidad de acceder a la web y uno de los efectos es el crecimiento del comercio
electronico. Lo mismo ocurre con la Ley 1607 de 2012 (Congreso de la Republica de
Colombia, 2012), la cual promueve la factura electrénica, incentivando a que las

empresas se acerguen mas hacia lo digital, e incentivando el comercio electrénico.

Una de las modalidades de comercio electrénico que ha tenido mejor dinamica son los
Marketplace, esto es, el ejercicio de intermediacion digital entre compradores y
vendedores sobre productos y servicios, donde esta plataforma genera experiencias que

permiten la promocion y en ocasiones, pueden ofrecer productos propios.
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En Colombia existe hormatividad sobre Comercio electrénico, pero no existe una

regulacion especifica sobre los Marketplace, aqui se tratara de mostrar algunos aspectos

juridicos para este tipo de negocios en el pais.

Las principales normas que regulan el comercio electronico en Colombia son los

siguientes:

a)

b)

Ley 527 de 1999 (Congreso de la Republica de Colombia, 1999), esta es la primera
norma que de forma clara define y da ejemplos de qué se puede entender por
comercio electronico, sefialando las modalidades, pero cuyos efectos se siguen por
las mismas reglas de los comerciantes en el pais.

Ley 1581 de 2012 (Congreso de la Republica de Colombia, 2012) donde se regula
el habeas data o el manejo de datos personales. El comercio electronico y en
especial los Marketplace utilizan bases de datos que deben ser seguras donde se
encuentra informacién de las compafilas duefias de los productos y de los
consumidores, es importante que se tengan en cuenta las reglas establecidas en
esta norma, para el manejo de este tipo de informacion y la inscripcion de la base
de datos en la Superintendencia de Industria y Comercio.

Ley 1480 de 2011 (Congreso de la Republica de Colombia, 2011) en cuyos
articulos 49 y siguientes establece las formas de regulacion del comercio
electronico, diferenciando los portales de contacto, que solo hacen trabajo de
intermediacion, pero no fijan condiciones, con los portales de comercio electrénico
gue ofrecen sus servicios 0 van mucho mas alla de la intermediacion, estableciendo
canales de pago, fijando precios, etc. El problema con esta norma es su
ambigliedad con relacion a los Marketplace, pues estos ultimos deberian ser

tratados como portal de contacto en los términos establecidos de su articulo 53,
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8.8.

d)

pero el problema es que los servicios que se ofrecen, no solo son de
intermediacion, ademas para darle a los usuarios seguridad, existen ejemplos
como el de Rappi que tiene su plataforma de pago y ofertan servicios, ademas, los
negocios entre el vendedor y el comprador, deben hacerse dentro de la misma
plataforma, no pone en contacto directo a la tienda con el usuario, yendo mas alla
de la intermediacion, con esto ya se convierte en portal de comercio electronico, de
acuerdo con el articulo 50 del Estatuto del Consumidor, ademas, asi lo establecio
la sentencia 00016593 de 2019 de la Superintendencia de Industria y Comercio
(Superintendencia de Industria y Comercio, 2019). La importancia de establecer si
se trata de un portal de comercio electrénico a un portal de contacto es el aspecto
de la responsabilidad de la plataforma, esto es, si la plataforma es responsable ante
los usuarios de los productos que se ofertan, como es el caso del portal de comercio
electrénico, o si no se hace responsable, porque solo acerca a las partes y estas
pueden sellar el contrato incluso por fuera del portal, como sucede con los portales
de contacto.

En cuanto a politicas, es muy importante el CONPES 4012 de 2020 (Departamento
Nacional de Planeacién, 2020) donde se establecieron planes de accién para la
generacién de capacidades de apropiacion del comercio electrénico tanto en
empresas como en usuarios del pais, asi como establecer mejores practicas para

la logistica de este tipo de comercio.

Estructura Juridicay Tipo de Sociedad

MamaMarket serd una empresa privada, con animo de lucro, constituida como una

Sociedad por Acciones Simplificada, acorde con los lineamientos establecidos en la Ley
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1258 de 2008 (Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada, 2008),

cuyo nombre de registro en Camara de comercio ser& MamaMarket S.A.S.

Lo anterior significa que se tratard de una persona juridica independiente de los socios
y al tratarse de una sociedad por acciones, las responsabilidades patrimoniales estan

ligadas al patrimonio o activos de la sociedad y no de los bienes de los socios.

Su acta de constitucion y estatutos se realizard a través de documento privado, el cual
sera registrado en la Camara de Comercio de Bogota.
8.9. Regimenes Especiales

MamaMarket por tratarse en su objeto social de un Marketplace y constituirse como
una Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), no esta sometida a ningun régimen

especial.
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0. Aspectos Financieros

Para MaméaMarket, como startup en sus primeras etapas de desarrollo, los objetivos
financieros se centraran en el crecimiento y la expansion del negocio, con un enfoque en
el desarrollo de su base de clientes y la generacion de ventas. Dado que se trata de una
empresa emergente, es crucial que los objetivos financieros estén alineados con su
etapa inicial y su naturaleza de inversion a largo plazo.

9.1. Objetivos financieros

- Adquisicion de clientes: Consolidar una base soélida de clientes, priorizando
estrategias de mercadeo y ventas que permitan llegar a un amplio publico objetivo y
aumentar la visibilidad de la marca.

- Crecimiento de ventas: Incrementar progresivamente el volumen de ventas mediante
la promocién de productos y servicios, la mejora de la experiencia del cliente y la
diversificacion del catadlogo de productos para satisfacer las necesidades cambiantes del
mercado.

- Inversién en marketing y publicidad: Destinar recursos significativos al desarrollo de
estrategias de marketing y publicidad que ayuden a posicionar la marca en el mercado y
atraer a nuevos clientes.

- Desarrollo de infraestructura tecnolégica: Invertir en la implementacion y mejora de la
plataforma tecnol6gica de MaméaMarket, incluyendo su sitio web, aplicaciones maoviles y
sistemas de gestion de ventas.

- Gestion eficiente de recursos: Mantener un control riguroso sobre los costos
operativos y administrativos, optimizando el uso de los recursos disponibles para
maximizar la rentabilidad y minimizar los riesgos financieros asociados con la operacion

de la startup.
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9.2. Supuestos econdmicos para la simulacién

Para la simulacion, se ha desarrollado un modelo financiero detallado, representado
en la Figura 22 que abarca tanto los costos de operacion como las fuentes de ingresos
de MaméMarket.

Figura 22
Modelo financiero MamaMarket

MamaéaMarket - Modelo Financiero
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Nota: Elaboracion propia con base al modelo disponible en https://slidebean.com

En cuanto a los costos de operacion, se han identificado cinco categorias principales:

Marketing pagado para el crecimiento de la base de proveedores: Se destina un
presupuesto para estrategias de marketing dirigidas a atraer y retener proveedores en la
plataforma.

Comisiones para el desarrollo del negocio en proveedores: Esto incluye bonos e
incentivos para motivar a los proveedores a participar activamente en la plataforma y

ofrecer sus productos y servicios.
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Marketing pagado para el crecimiento de la base de clientes: Se asigha un
presupuesto para campanas de marketing dirigidas a aumentar la base de clientes y
promover la plataforma entre el puablico objetivo.

Equipo de ventas y comisiones para clientes: Se prevén gastos relacionados con
la contratacion y compensacion del equipo de ventas, asi como comisiones para
incentivar la adquisicion y retencion de clientes.

Equipo de atencidn al cliente y proveedores: Se asignan recursos para el
desarrollo y mantenimiento de un equipo dedicado a brindar soporte y atencién tanto a
los clientes como a los proveedores de la plataforma.

En cuanto a las fuentes de ingresos, se han identificado cuatro areas clave:

Cuota de registro para proveedores: Se establece un cargo inicial para los
proveedores por la publicacion y mantenimiento de sus perfiles en la plataforma, a partir
del mes 37 de operacion.

Publicidad adicional dentro de la plataforma: Se ofrece la opcion de destacar los
productos y servicios de los proveedores mediante publicidad adicional dentro de la
plataforma, como un servicio opcional a partir del mes 37 de operacion.

% de ingreso por comision de venta de producto o servicio: Se obtiene un
porcentaje de las ventas realizadas a través de la plataforma como principal fuente de
ingresos, comenzando a cobrarse a partir del mes 37 de operacion, una vez se haya
establecido una base sélida de clientes, proveedores y ventas constantes.

Costo de membresia para usuarios: Se contempla la posibilidad de ofrecer un
servicio de acompafiamiento y seguimiento integral durante la maternidad a través de

una membresia de pago para los usuarios.
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Ademads, se han identificado seis costos de operacidon dependientes del nimero de
proveedores y la cantidad de ventas, que incluyen aspectos como costos de
configuracién por socio, pagos de comisiones bancarias por transacciones, pagos a
proveedores, costos logisticos asociados al envio de productos, y comisiones por pagos
recibidos tanto de clientes como de usuarios que adquieran la membresia. Estos
elementos son fundamentales para la creacién y evaluacion del modelo financiero de
MamaMarket.

9.3. Proyeccién de ventas

Durante los primeros dos afios de operacion de MamaMarket, la empresa se enfocara
en establecer una base sélida de clientes y proveedores, lo cual es crucial para el éxito a
largo plazo del startup. En este periodo inicial, el objetivo principal sera aumentar y
fortalecer la base de datos de clientes y proveedores, sentando asi las bases para un
crecimiento sostenible en el futuro. Durante estos primeros 24 meses, no se proyectan
ventas directas, ya que se priorizara la construccion de relaciones y la adquisiciéon de

usuarios.

A partir del mes 25, MamaMarket implementara estrategias de monetizacion,
comenzando con el cobro de una membresia para usuarios, con un valor mensual de
5000 pesos. Esta membresia brindara a los usuarios acceso a beneficios exclusivos y
servicios personalizados, lo que incrementara el valor percibido de la plataforma. La
estrategia de precios se ha disefiado con el objetivo de capturar hasta un 5% del publico
objetivo en las cinco principales ciudades del pais, lo que permitira generar ingresos
iniciales, esta fase inicial de monetizacién marcara el inicio de las ventas directas. Para el

afo tres de operacién se proyecta un total de ventas de 483 MMCOP.
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Posteriormente se planea introducir el cobro por otros rubros de ingresos, como las
comisiones por venta, la publicidad adicional dentro de la plataforma y la cuota de
registro de proveedores. Con estas estrategias, se espera alcanzar unas ventas totales
en el afio cuatro de 2216 MMCOP, siendo el ingreso por ventas el rubro mas significativo,
con una comision del 10% del total de ventas de productos y servicios realizados en la
plataforma. La proyeccion de ingresos continda con un crecimiento gradual, alcanzando
los 3,800 MMCOP para el afio cinco, 6,700 MMCOP para el afio seis, 12,800 MMCOP
para el afio siete y finalmente, 24,200 MMCOP para el afio ocho, Tabla 17 resume estas
proyecciones de ventas para una visualizacion clara y estratégica del crecimiento
esperado del Marketplace.

Tabla 17
Ventas proyectadas MMCOP - Afio

Ventas proyectadas MMCOP - Afo

Concepto

Comision por ventas 0 0 0 1622 3219 5997 12030 23390
Ingreso por membresia de usuario 0 0 483 555 627 699 771 843
Publicidad adicional dentro de la plataforma 0 0 0 29 31 33 85! 38
Cuota de registro proveedores 0 0 0 10 13 16 18 18
Ingresos Totales 0 0 483 2216 3890 6745 12854 24289

F

Nota: Elaboracion propia con base al modelo financiero
9.4. Proyeccién de gastos administrativos

Dentro de los gastos administrativos del Marketplace, el principal rubro se encuentra
asociado a la némina propuesta. En un principio, se contempla la contratacién del CEO
(Director Ejecutivo), el COO (Director de Operaciones) y el Director de Soporte desde el
primer mes de operacion. Posteriormente, se proyecta, para el cuarto mes, iniciar la
contratacion del Vicepresidente de Ventas y los Ejecutivos de Ventas, con la intencion de
incorporar un ejecutivo cada seis meses hasta completar una fuerza de ventas de 20
personas. Asimismo, en el area de marketing, se contara con un Director de Marketing y

desarrolladores de marca, con la incorporacion de uno cada tres meses hasta alcanzar
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un equipo de desarrollo de marca de 20 personas. Estas areas seran las mas robustas

en namero de personal, dada su importancia estratégica en los inicios de la startup.

Una vez iniciado el proceso de operacion, seré indispensable contar con un
Coordinador de Gestién al Cliente y un equipo de Asesores de Gestidn al Cliente,
proyectando su ingreso a partir del décimo mes de operacion. Con esta estructura de
personal, se tendra el Headcount necesario para la operacién, con una proyeccion total
de 57 personas para el mes 96 de operacion, con costos totales equivalentes a

367,000,000 de pesos.

Entre los demas costos administrativos previstos se encuentran el soporte técnico, el
soporte de servicios, la asesoria en contabilidad y la asesoria legal. Estos procesos
seran tercerizados con el objetivo de disminuir los costos de operacién, estimandose en
un aproximado de 24 MMCOP de pesos mensuales durante todos los afios de operacion
y un costo adicional en el afio 1 por costos de registro. Adicional dentro de los gastos
administrativos se cuenta con el rubro de soporte técnico y servicios y gastos de servicios
como planes de celular y gastos administrativos varios, el resumen de estos gastos se
observa en la Tabla 18.

Tabla 18
Gastos administrativos MMCOP - Afio

Gastos administrativos MMCOP - Aiio

Concepto

Gastos de operacion 1264 2234 3117 3834 4274 4531 4531 4531
Nomina 1210 2163 3026 3727 4158 4410 4410 4410
Asesoriasy Servicios profesionales 27 24 24 24 24 24 24 24
Rentas 0 0 0 0 0 0 0 0
Soporte técnicoy servicios 17 26 34 41 44 46 46 46
Servicios 4 11 18 23 26 27 27 27
Otros 5 11 16 20 22 23 23 23

Nota: Elaboracion propia con base al modelo financiero
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9.5. Presupuesto de inversion

Para llevar a cabo la expansion y consolidacion de MaméaMarket, se requiere una serie
de inversiones estratégicas en diferentes etapas del desarrollo de la empresa. En primer
lugar, para la fase inicial de arranque y operaciones iniciales, se estima una inversién de
5.000 millones de pesos en una ronda de capital pre-semilla. Esta inversion se destinara
principalmente al capital de trabajo necesario para los primeros 12 meses de operacion.
Para financiar esta etapa, se emitirdn un total de 3 millones de acciones, de las cuales 2
millones estaran destinadas a los socios fundadores y 1 millén al fondo del capital pre-
semilla, segun lo detallado en la Figura 23.

Figura 23
Distribucion de acciones ronda Pre-Semilla

Distribucion de Acciones ronda Pre-Semilla

Inversor
PreSemilla
33%

Nota: Elaboracion propia

Posteriormente, se contempla una ronda de capital semilla, para la cual se requeriran
9.000 millones de pesos. Esta ronda implicaré la emision de 750.000 acciones
adicionales, con el objetivo de asegurar el crecimiento y la expansion del negocio. Sin
embargo, esta emision conllevara a una dilucién del 20% de la participacion de los socios

fundadores y del capital pre-semilla, tal como se presenta en la Figura 24.
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Figura 24
Distribucion de acciones ronda Semilla

Distribucion de Acciones ronda Semilla

Inversor
ronda
Semilla
20%

Nota: Elaboracion propia

Finalmente, se prevé una ronda de inversion tipo A, programada para realizarse 15
meses después de la ronda semilla. En esta fase, se estima una inversion de 13.000
millones de pesos, que se destinaran al fortalecimiento de la infraestructura, la expansion
del equipo y la consolidacion de la posicion en el mercado. Esta ronda implicara la
emision de otras 500.000 acciones generando una dilucién total de los inversores, como

se presenta en la Figura 25.
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Figura 25
Distribucion de acciones roda serie A

Distribucion de Acciones ronda Serie A

Inversor Ronda

Serie A _\

12%

Inversor
ronda
Semilla
18%

Nota: Elaboracién propia

Al concluir estas rondas de inversion, la participacién accionaria quedaria distribuida
de la siguiente manera: los socios fundadores Ay B, asi como los inversores del capital
pre-semilla, mantendrian una participacion del 23% cada uno, mientras que los
inversores de la ronda semilla tendran una participacion del 18% y de la ronda tipo A
tendrian una participacion del 12% cada uno. Estas inversiones estratégicas son
fundamentales para impulsar el crecimiento y el éxito continuo de MamaMarket como una

startup innovadora en el mercado de la maternidad.

9.6. Indicadores financieros de rentabilidad

El indicador financiero seleccionado para evaluar la rentabilidad de MamaMarket es el
Ebitda (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization), debido a su
idoneidad para empresas en etapas tempranas como una startup, como se ha discutido

previamente. En los primeros afios de operacion, se proyecta un Ebitda negativo,
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reflejando las pérdidas previstas durante este periodo. Estas pérdidas estaran
respaldadas por el presupuesto de inversion propuesto. Durante los primeros cinco afios,
se anticipa un Ebitda negativo, seguido por un cambio de tendencia a partir del afio 6,
donde se proyecta un Ebitda de 9.370 millones de pesos y un margen Ebitda del 11.2%.
Si se mantiene la tendencia propuesta, para el afio 8 se espera alcanzar un Ebitda de
18.094 millones de pesos y un margen Ebitda calculado del 74.5%. Este indicador
financiero proporcionaré una vision clara sobre la evolucion de la rentabilidad de

MamaMarket a lo largo del tiempo.

9.7. Evaluacion financiera

MamaMarket ha llevado a cabo un andlisis financiero exhaustivo para respaldar su
plan de expansién y consolidacion en el mercado de la maternidad y la crianza
consciente. En términos de financiamiento, se proyecta una inversion inicial de 5.000
millones de pesos en una ronda de capital pre-semilla, seguida de una ronda de capital
semilla de 9.000 millones de pesos y una ronda de inversién tipo A de 13.000 millones de
pesos. Estas rondas de inversion permitiran financiar las operaciones iniciales, el
crecimiento tecnol6gico y la expansion del equipo. En cuanto a la rentabilidad, se anticipa
gue los primeros afios de operacién estardn marcados por pérdidas, con un cambio hacia
la rentabilidad a partir del sexto afio. Se proyecta un Ebitda de 937 MMCOP de pesos en
el afio 6, con un margen Ebitda del 11.2%, y un Ebitda de 18.094 MMCOP de pesos en el
afio 8, con un margen Ebitda del 74.5%. Estas proyecciones respaldan la estrategia de
crecimiento y sostenibilidad de MaméaMarket, posicionandola como un actor clave en el

mercado de la maternidad y la crianza consciente.
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10. Enfoque hacia la Sostenibilidad

MaméaMarket se compromete firmemente a integrar la sostenibilidad en su modelo de
negocio y operaciones, abordando aspectos clave en las dimensiones social, ambiental,
economica y de gobernanza. En el &mbito de la sostenibilidad ambiental, la empresa se
centrard en garantizar una logistica eficiente para disminuir el impacto de su huella de
carbono en la distribucioén de sus productos y servicios. Esto implicara la implementacion
de practicas logisticas sostenibles, como la optimizacion de rutas de entrega y el uso de
medios de transporte mas limpios y eficientes. Ademas, en una fase posterior,
MamaMarket tiene previsto incorporar en su plataforma la oportunidad de intercambio y
venta de productos de maternidad y para nifios pequefios que aln estan en buen estado
pero que han quedado con poco uso. Esta iniciativa no solo reducira el desperdicio, sino

gue también permitird a las familias acceder a productos asequibles y de calidad.

En cuanto a la sostenibilidad social, MamaMarket se compromete a brindar una mayor
visibilidad a los emprendedores y comerciantes pequefios de diferentes regiones del pais
gue estan vinculados al mercado de la puericultura. La plataforma servira como un
escaparate virtual para estos negocios locales, permitiéndoles aumentar su visibilidad y
llegar a una audiencia mas amplia. Esto no solo contribuira al desarrollo econémico de
estos emprendedores, sino que también promovera la diversidad y la inclusion en el

mercado.

Desde una perspectiva econémica, MamaMarket se posiciona como una empresa tipo
startup, lo que implica una inversion inicial significativa para capturar una parte del
mercado nacional y alcanzar la sostenibilidad econémica en el futuro. La empresa tiene

como objetivo alcanzar la rentabilidad en el sexto afio de operaciones y recuperar la
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inversion inicial para el octavo afio. Esta estrategia de crecimiento gradual y sostenible
permitird a MamaMarket establecer una base soélida para su negocio a largo plazo y

generar un impacto positivo en la economia local.

En términos de gobernanza, MamaMarket se compromete a seguir practicas
empresariales transparentes y éticas, asi como a cumplir con las regulaciones y
normativas pertinentes en todas las areas de su operacién. La empresa promovera una
cultura organizacional basada en la responsabilidad y la integridad, asegurando la
participacion activa de todas las partes interesadas en la toma de decisiones y la gestion
del negocio. Ademas, MamaMarket buscara establecer alianzas estratégicas con
organizaciones y entidades gubernamentales y privadas que compartan su compromiso
con la sostenibilidad y el desarrollo sostenible, finalmente MamaMarket se consolida
como ese plan de negocio, que al implementar esta estrategia documentada, llevara a la

construccion de un plan de accién para lograr la meta.
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11. Conclusiones
La investigacion realizada sobre las preferencias de las madres en productos y
servicios para la maternidad y el cuidado de sus hijos de 0 a 5 afios proporcioné una
base solida para el desarrollo de la plataforma MamaMarket. Los hallazgos obtenidos
permitieron identificar las necesidades y deseos de las madres, lo que servira para

ofrecer una experiencia de compra personalizada y satisfactoria.

El analisis exhaustivo de las necesidades de los nifios en cuanto a su cuidado,
alimentacion, vestimenta y entretenimiento fue fundamental para disefiar una oferta de
productos y servicios que aborde de manera integral todas estas areas. Esto garantizara
gue MamaMarket pueda satisfacer las demandas especificas de esta etapa crucial del

desarrollo infantil.

El disefio conceptual del minimo producto viable, MPV, de la plataforma Marketplace,
gue incluye mockups detallados, senté las bases para el desarrollo técnico y funcional de
MamaMarket. Este proceso garantizé que se tuvieran en cuenta todos los aspectos clave
del disefio y la usabilidad de la plataforma desde el inicio, lo que facilitara su

implementacién y aceptacion por parte de los usuarios.

La propuesta de Mamé&Market se alinea estrechamente con las necesidades y deseos
de las madres y sus hijos, ofreciendo una experiencia Unica y valiosa que va mas alla de
la simple transaccion comercial. La plataforma se posicionard como un espacio en linea
gue brindard asesoramiento personalizado, una amplia gama de productos y servicios de
alta calidad, y una experiencia de compra emocionalmente significativa. Con un enfoque

centrado en el cliente y una oferta diversa y completa.
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En los resultados del trabajo se puede constatar que MamaMarket como propuesta es
aceptada por los participantes del estudio de mercado, como lo fueron las madres, asi
como de expertos de las diferentes areas de apoyo que fueron consultados, incluso la
idea fue considerada novedosa y Util en resolver el problema planteado de brindar
bienestar a las madres en estado de gestacién y a las familias con nifios menores de 5

anos.

Constituir a MamaMarket como un Marketplace es una jugada estratégica, debido a
gue se llega a un mayor publico objetivo, se disminuyen los costos fijos de tener una
tienda fisica, se conecta a las madres y sus familias con los proveedores y se les puede
brindar un servicio integral, incluyendo asesorias en diferentes areas, de acuerdo con las

etapas de gestacion o en su faceta de madre.

Es de tener en cuenta que el comercio electrénico en Colombia se encuentra en
expansion, lo que significa que MamaMarket es prometedor en cuanto a propuesta de
negocio, ademas no se encontré competencia especializada en el sector, las propuestas
existentes no brindan servicios de asesoria y acompafamiento integral para cada una de

las etapas de la maternidad y la crianza.

En cuanto a la normatividad colombiana, es claro que Mamé&Market es un portal de
comercio electronico y no un portal de contacto, por lo que se debe prevenir el riesgo de
la responsabilidad, por lo tanto, los aliados, esto es, las tiendas que ofrecen sus
productos y servicios, asi como la compafiia que preste la logistica, debe generar
confianza, para minimizar las reclamaciones y responsabilidad civil por parte de los

clientes, lo cual también genera transparencia. Para lo anterior es importante establecer



PLAN DE NEGOCIO PARA LA COMERCIALIZACION UNIFICADA DE 178

PRODUCTOS, SERVICIOS Y ATENCION INTEGRAL A LA MATERNIDAD

estrategias de compliance, esto es, preparar a cada miembro de la compafiia y a sus

aliados para prevenir riesgos juridicos.

De acuerdo con los resultados de las investigaciones y validaciones. también se
puede ver como una estrategia interesante la de centralizar los servicios y productos de
la maternidad y nifios de 0 hasta 5 afios en el Marketplace, pues ello hace que se

convierta en un sitio referente para consultar, comprar productos y adquirir servicios.

En comparacion con compafiias que ya se encuentran en el mercado como
MercadoLibre y Amazon, quienes se constituyeron también como operadores logisticos,
MaméaMarket planea utilizar un sistema multicourier, con el fin de focalizarse en sus
fortalezas y contar con aliados estratégicos para la logistica, lo cual facilitaria que las
tiendas donde se encuentran los productos puedan hacer los envios a tiempo a los

clientes.

Es también muy importante la estrategia de marketing, ya que esta contribuye a los
objetivos financieros de adquisicion de clientes y el crecimiento en ventas, pero es
fundamental que las actividades o mejor, el desarrollo propio del proyecto funcione bien
para mantener y fidelizar a los clientes, por eso es importante invertir y desarrollar
infraestructura tecnolégica que apoye estos objetivos, especialmente en un sector de

crecimiento y de cambios tecnolégicos constantes.

El logo y la plataforma disefiadas utilizan el color violeta, que es pertinente debido a

gue genera recordacion en los clientes, y le otorga sofisticacion, asi como una apariencia
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femenina, que evoca a la maternidad y permite la identificacion de la familia con los

productos y servicios ofrecidos.

De igual manera, es importante realizar estudios de prospectiva de forma permanente,
como se ha mencionado, el comercio electrénico es un sector cambiante, que evoluciona
muy rapido, de ahi la necesidad de estar monitoreando las tendencias y proyectar las
acciones a escenarios posibles. En esta parte es fundamental seguir de cerca el
desarrollo de la inteligencia artificial, la analitica de datos y el metaverso, entre otras
tecnologias emergentes, de forma que le permita a MamaMarket adaptarse y renovarse

cuando las condiciones del entorno lo requieran.
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Anexo A
Definicion de Buyer Person

ANEXOS

#TacticoMD | LuisBetancourt.co

Caracteristicas e intereses:

Ana, emocionada y nerviosa ante la llegada de su primer hijo, esta avida de conocimientos
sobre el embarazo, parto y cuidado del recién nacido. Su deseo de aprender refleja su
compromiso y su instinto de cuidar adecuadamente a su bebé desde el primer dia.

La busqueda de informacién confiable es crucial para Ana, quien quiere estar bien
informada sobre todos los aspectos del embarazo, desde la nutricion adecuada hasta el
desarrollo fetal. Ademas, busca comprender los cambios fisicos y emocionales que
experimentara durante este periodo para encontrar tranquilidad y seguridad en cada
etapa.

Ana también valora el apoyo emocional, buscando conexiones con otras madres
primerizas. Compartir experiencias, preocupaciones y logros con personas que
comprenden su situacion la ayuda a sentirse respaldada y comprendida durante esta
etapa emocionante pero a veces abrumadora de su vida.

Lo que mas valora en una marca:

Confianza y seguridad en la calidad de los productos y servicios.
Atencion personalizada y empatica.

Informacion confiable y actualizada sobre el cuidado del bebé.
Comunidad de apoyo y conexion con otras madres primerizas.
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Aptitudes/Habilidades: Investigadora y analitica, busca informacion confiable y compara
opciones antes de tomar decisiones.
Tecnolégicamente competente, utiliza internet y redes sociales para buscar informacion y
conectarse con otras madres.
Creativa y organizada, disfruta planificando y preparando todo lo necesario para la llegada del

bebé.

Sexo: Femenino

Edad: Entre 18 a 35 afios

Problemas / Efectos negativos del
problema:

Experimenta ansiedad y preocupaciéon por
la novedad de la maternidad.
Se siente abrumada por la cantidad de

informacion disponible y la falta de
orientacion personalizada.
Necesita sentirse apoyada

emocionalmente durante esta etapa de
cambios y transiciones.

Incertidumbre y falta de conocimiento
sobre el cuidado del bebé.

Dificultad para encontrar productos vy
servicios de calidad confiables.

Estrés y ansiedad por la responsabilidad
de cuidar al bebé.

Dificultad para conciliar la vida laboral con
la maternidad.

Teme cometer errores en el cuidado de su

bebé.

JTBD (Tareas que necesita cumplir):

e Encontrar productos y servicios
especializados para el cuidado
prenatal y postnatal.

e Obtener asesoramiento sobre el
embarazo, parto y cuidado del recién
nacido.

e Conectar con otras madres
primerizas para compartir
experiencias y recibir apoyo
emocional.

e Obtener informacion confiable sobre
productos y servicios para la
maternidad y su bebé.

e Aprendery desarrollar las
habilidades necesarias para la
maternidad.

Ubicacion: Residente en las
principales ciudades de
Colombia: Barranquilla, Bogota,

Objeciones / Momentos que menos le
gustan cuando adquiere un producto/servicio:

No encontrar productos o0 servicios

Comportamiento digital (Canales /
Redes / Plataformas / Apps / Webs /
Gremios / Asociaciones):
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Cali, Cartagena, Medellin.

Campo de estudio:
Publicidad

Estudios adicionales: No
aplica

Cargo: Community Manager

adaptados a sus necesidades especificas
como madre primeriza.

e Experimentar dificultades para conectar
con otras madres en situaciones similares.

e No encontrar informacién suficiente sobre
el producto o servicio.

e No estar segura de que el producto o
servicio sea adecuado para ella o su bebé.

e No tener la posibilidad de leer opiniones de
otras madres.

e No poder comparar precios y opciones
antes de tomar una decision.

e Sentirse presionada por un vendedor o
representante de servicio al cliente.

e Busca informacién en blogs, foros y
sitios web especializados en
maternidad.

e Participa en grupos de Facebook o
foros de discusiébn para madres
primerizas.

e Sigue ainfluencers de maternidad en
Instagram.

e |ee resefias y recomendaciones en
sitios de comercio electronico.

e Aplicaciones de seguimiento del
embarazo y desarrollo del bebé.

e Sijtios web de tiendas online y marcas
especializadas en productos para
bebés.

AfRos de experiencia: 1a 3
afios

Nivel de responsabilidad:
Tactico

Area de la empresa:
Marketing Digital

Tamafio de la empresa
(Empleados): 50

Frases de busqueda que usaria en Google

e "Mejores productos para bebés recién
nacidos"

e "Productos para bebés recién nacidos"

"Consejos para el cuidado del recién

nacido"

"Coémo elegir la mejor cuna para mi bebé"

"Ropa comoda para bebés"

"Alimentacién saludable para lactantes"

"Lista de verificacion para la llegada del

bebé"

"Como aliviar los cdlicos del lactante”

"Sillas de paseo seguras y practicas"

"Desarrollo del bebé mes a mes"

"Actividades de estimulacion para bebés"

Disparadores (Acontecimientos
importantes, comportamientos, motivantes)

Primer embarazo.

Confirmacion de embarazo.

Primeros movimientos del bebé.

Preparacion del hogar para la llegada

del bebé.

Primer encuentro con el bebé.

e Busqueda de informacion sobre el
cuidado del bebé.

e Regreso al trabajo después de la
licencia de maternidad.

e Desafios de la lactancia materna.

e Necesidad de apoyo emocional y

social.
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Tamafio de la empresa
(Ventas): Superior a
$1.399.087.056 y hasta
$5.596.305.812

Sector de la empresa:
Marketing Digital

Naturaleza de Empresa:
Agencia de Marketing Digital

e “Informacion de las etapas y el proceso del
embarazo”.

e "Cuidado del recién nacido".

e "Consejos para madres primerizas".

e "Grupos de apoyo para madres
primerizas".

e '"Tiendas online para madres y bebés”.

e Deseo de encontrar productos de
calidad para su bebé.

Rol en latomade la
decision:
Asesor/Implementador

Presupuesto: 3 Necesidad: 5
Autoridad: 4 Urgencia: 4

Relaciones laborales (Con otros
arquetipos):
Responde a: Arquetipo de nivel superior
Colabora con: Arquetipo(s) del mismo nivel
Dirige a: Arquetipo(s) de nivel inferior

#TacticoMD | LuisBetancourt.co
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Caracteristicas e intereses:

Sofia, una madre experimentada, esta comprometida con su constante crecimiento en su
papel de madre. Su enfoque se centra en encontrar productos y servicios que se ajusten
a las necesidades especificas de sus hijos en cada etapa de su desarrollo. Ademas, busca
recursos que estimulen y potencien las habilidades de sus hijos en diversos &mbitos como
la educacién, el deporte, las artes y el desarrollo social, demostrando su preocupacion
por su desarrollo integral.

Valora la experiencia y los consejos de otras madres, buscando conexiones para
compartir experiencias, consejos y apoyo mutuo. Su orientacion en la crianza positiva se
refleja en su busqueda de informacién y herramientas para criar a sus hijos de manera
amorosa y respetuosa. Ademas, su preocupacion por la salud fisica, mental y emocional
de su familia la lleva a buscar productos y servicios que promuevan el bienestar familiar.
Consciente del impacto ambiental y social de sus decisiones de consumo, prefiere
opciones ecolégicas, sostenibles y socialmente responsables.

Lo que mas valora en una marca:

Confianzay credibilidad: Busca marcas con una trayectoria y una reputacion confiables.
Compromiso con la calidad: Exige productos y servicios de calidad que cumplan con
sSus expectativas.

Atencién personalizada: Valora la atencién personalizada y el asesoramiento experto
por parte del personal de las marcas.

Valores compartidos: Busca marcas que compartan sus valores y principios en cuanto
a la crianza de los hijos, la sostenibilidad y la responsabilidad social.

Informacién actualizada sobre educacién infantil y crianza: Acceso a recursos
actualizados que le ayuden en la crianza y educacién de sus hijos.

Soluciones précticas para la vida diaria con sus hijos: Encontrar herramientas y
productos que simplifiquen y mejoren la rutina con sus hijos.
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Comunidad de apoyo con otras madres experimentadas: Conectar con otras madres
gue comparten experiencias similares y que puedan brindarle apoyo y consejos.
Experiencias educativas y enriquecedoras para sus hijos: Busca actividades y
productos que promuevan el desarrollo y el aprendizaje de sus hijos de manera divertida
y enriquecedora.

Aptitudes/Habilidades:

Habilidades de comunicacion: Se comunica de manera efectiva con sus hijos, pareja,
familiares y amigos.

Habilidades para resolver problemas: Es capaz de identificar y resolver problemas
relacionados con la crianza de sus hijos.

Habilidades paralatoma de decisiones: Toma decisiones informadas sobre el cuidado
y la educacion de sus hijos.

Sexo: Femenino

Problemas / Efectos negativos del JTBD (Tareas que necesita cumplir):
problema: e Encontrar informacién confiable y
e Dificultad para encontrar informacion actualizada sobre la crianza de los
confiable y actualizada sobre la crianza de hijos.
los hijos. e Conectar con otras madres
e Experimenta inconvenientes para experimentadas para compartir
encontrar productos y servicios adaptados experiencias, consejos y apoyo
a las necesidades especificas de sus hijos mutuo.
en cada etapa de su crecimiento. e Acceder a productos y servicios de
e Falta de tiempo para si mismay para sus calidad que promuevan el desarrollo
actividades personales. integral de sus hijos.
e Dificultad para manejar el estrés y la e Encontrar tiempo para si misma vy
ansiedad que puede generar la crianza de para sus actividades personales.
los hijos.
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Edad: Entre 30 y 45 afios

Se siente abrumada por la cantidad de
informacion disponible y la falta de tiempo
para investigar.

e Manejar el estrés y la ansiedad que
puede generar la crianza de los hijos.

e Encontrar productos y servicios
adaptados a las necesidades
especificas de sus hijos en cada
etapa de su crecimiento.

e Mantenerse actualizada sobre temas
relevantes para la crianza, la
educacion y la salud infantil.

e Prepararse fisica, emocional vy
logisticamente para la llegada de un
nuevo bebé, en caso de encontrarse
nuevamente en embarazo.

Ubicacion: Residente en las
principales ciudades de
Colombia: Barranquilla, Bogota,
Cali, Cartagena, Medellin.

Campo de estudio:
Ingenieria Industrial

Estudios adicionales: MBA
en Administracion de Empresas

Cargo: Directora de
Operaciones

Objeciones / Momentos que menos le
gustan cuando adquiere un producto/servicio:

Falta de informacion clara y detallada
sobre los productos o servicios.

Dificultad para comparar diferentes
opciones y encontrar la mejor oferta.
Experiencias negativas con el servicio al
cliente o con la entrega de productos.
Productos o servicios que no cumplen con
las expectativas o0 que no son de buena
calidad.

Falta de politicas de devolucion o garantia
claras.

Comportamiento digital (Canales /
Redes / Plataformas / Apps / Webs /
Gremios / Asociaciones):

e Busca informacién en blogs y sitios
web especializados en crianza y
educacion infantil.

e Participa en grupos de Facebook o
foros de discusiébn para madres
experimentadas.

e Sigue a influencers de maternidad y
crianza en YouTube.

e Lee resefias y recomendaciones en
sitios de comercio electrénico.
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Sitios web de tiendas online y marcas
especializadas en productos para
nifos.

Aplicaciones educativas y de
entretenimiento para nifios.

Afios de experiencia: +10

Nivel de responsabilidad:
Alta Direccion

Area de la empresa:
Operaciones

Tamarfo de la empresa
(Empleados): 100

Tamarfo de la empresa
(Ventas): Superior a

Frases de busqueda que usaria en Google

“Consejos de mamas experimentadas
“Recetas para nifios”

“Actividades para nifios”

“Educacion de los hijos”

‘Finanzas para familias”

“Relaciones entre padres e hijos”

Disparadores (Acontecimientos
importantes, comportamientos, motivantes)

El nacimiento de un nuevo hijo o el
crecimiento de los hijos existentes.
Dificultades o desafios especificos
en la crianza de los hijos.

El deseo de aprender nuevas
técnicas o estrategias de crianza.

La blasqueda de productos o
servicios que mejoren la calidad de
vida de la familia.

La necesidad de conectarse con
otras madres y compartir
experiencias.

Eventos o campafas relacionadas
con la crianza de los hijos.

Ofertas o promociones especiales en
productos o servicios para nifos.
Recomendaciones de  amigos,
familiares o profesionales de la
salud.

Relaciones laborales (Con otros
arquetipos):
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$73.651.194.780

Sector de la empresa:
Manufactura

Naturaleza de Empresa:

Alimentos y bebidas

Rol en latoma de la
decision: Decisor

Presupuesto: 5
Autoridad: 5

Necesidad: 5
Urgencia: 5

Responde a: Arguetipo de nivel superior
Colabora con: Arguetipo(s) del mismo nivel
Dirige a: Arquetipo(s) de nivel inferior

#TacticoMD | LuisBetancourt.co
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Caracteristicas e intereses:

Valeria es una mujer en edad fértil que esta considerando la posibilidad de tener hijos en
un futuro cercano. Se encuentra en proceso de planificacion del embarazo y esta
interesada en obtener informacién y recursos para prepararse fisica, emocional y
logisticamente para esta etapa importante de su vida. Puede experimentar dudas,
preocupaciones y ansiedad sobre la concepcion y la maternidad.

Lo que mas valora en una marca:

Informacion confiable y actualizada sobre el embarazo y la maternidad.

Apoyo emocional y orientacion durante el proceso de planificacion y preparacion de su
embarazo.

Productos y servicios de calidad que le ayuden a cuidar su salud y la del bebé.
Comunidad de apoyo y conexidn con otras mujeres en proceso de planificacion de
embarazo.

Aptitudes/Habilidades:

Valeria destaca por su capacidad de investigacion y aprendizaje rapido. Esta abierta a
recibir asesoramiento médico y emocional sobre la concepcion y el embarazo, lo que
indica una disposicion activa para buscar y utilizar recursos que le permitan tomar
decisiones informadas y cuidar de su bienestar y el de su futuro hijo. Su disposicién a
recibir asesoramiento también sugiere una mentalidad abierta y receptiva, lo que puede
facilitar su adaptacion a los cambios y desafios que pueden surgir durante este proceso.

Problemas / Efectos negativos del JTBD (Tareas que necesita cumplir):
problema: e Obtener informacién y recursos

sobre salud reproductiva y fertilidad.
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Sexo: Femenino

Edad: Entre 25y 40 afios

No sabe por donde empezar a buscar
informacién sobre el embarazo.

Experimenta dudas, preocupaciones vy
ansiedad sobre la concepcion y la

maternidad.
Necesita informacion y recursos para
prepararse fisica, emocional y

logisticamente para el embarazo.

Puede sentirse abrumada por la cantidad
de informacién disponible y la falta de
orientacion personalizada.

e Buscar asesoramiento médico y
emocional sobre la concepcion vy el
embarazo.

e Aprender sobre planificacion familiar,
cuidado prenatal y preparacion para
la maternidad.

e Conectar con otras mujeres en
proceso de planificacibn  del
embarazo para compartir
experiencias y obtener apoyo.

e Sentirse  preparada fisica vy

emocionalmente para la maternidad.

Ubicacion: Residente en las
principales ciudades de
Colombia: Barranquilla, Bogota,
Cali, Cartagena, Medellin.

Campo de estudio: Idiomas

Estudios adicionales:
Certificacion en traduccion
especializada

Cargo: Docente y Traductor
Freelance

Objeciones / Momentos que menos le
gustan cuando adquiere un producto/servicio:

No sentirse comprendida o respaldada por
la marca.

No encontrar productos o servicios que se
adapten a sus necesidades especificas
como mujer en proceso de planificaciéon del
embarazo.

Experimentar dificultades para obtener
asesoramiento médico y emocional
personalizado.

Comportamiento digital (Canales /
Redes / Plataformas / Apps / Webs /
Gremios / Asociaciones):

e Busca informacion en blogs y sitios
web  especializados en salud
reproductiva y fertilidad.

e Participa en grupos de Facebook o
foros de discusion para mujeres en

proceso de planificacibn  del
embarazo.

e Sigue a expertos en fertilidad en
Instagram.

e Sitios web de clinicas de fertilidad y
maternidad.

e Aplicaciones de seguimiento del ciclo
menstrual y de embarazo.
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Afos de experiencia: 3a7

afos

Nivel de responsabilidad:
Operativo

Area de la empresa:
Freelance o Consultoria
Independiente

Tamarfo de la empresa
(Empleados): NA

Tamarfo de la empresa
(Ventas): Es variable, como
freelancer puede prestar sus
servicios en diferentes
compainias.

Sector de la empresa:
Multisectorial, trabaja con
clientes y personas de
diferentes industrias

Naturaleza de Empresa:
Independiente

Frases de busqueda que usaria en
Google

"Consejos para prepararse para el
embarazo"

"Fertilidad y salud reproductiva: qué
necesito saber"

"Asesoramiento para concebir un hijo"
"Cuidados preconcepcion: como optimizar
mi salud para el embarazo"
"Experiencias de otras
planificando el embarazo"
"Eventos y talleres sobre maternidad en
Bogota"

"Comunidad online para mujeres en
proceso de planificacién del embarazo"
"Productos recomendados para la etapa
preconcepcional”

"Apoyo emocional durante la planificacion
del embarazo”

"Profesionales de la salud especializados
en fertilidad en Colombia"

mujeres

Disparadores (Acontecimientos
importantes, comportamientos, motivantes)

e La decision de iniciar la busqueda
de un embarazo.

e Instinto maternal.

Circulo social y presion social.

e Larealizacion de pruebas de
fertilidad.

e Experimentar dificultades para
concebir.

Rol en latomade la
decision: Influyente/Asesor

Presupuesto: 4
Autoridad: 4

Necesidad: 4
Urgencia: 4

Relaciones laborales (Con otros
arquetipos):
Responde a: Arguetipo de nivel superior
Colabora con: Arquetipo(s) del mismo nivel
Dirige a: Arquetipo(s) de nivel inferior



https://bit.ly/tmd-arquetipob2b
https://bit.ly/tmd-arquetipob2b
https://bit.ly/tmd-arquetipob2b
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Anexo B
Instrumento de validacién a usuarios potenciales de la plataforma Marketplace

Grupo de interés:Clientes potenciales

Objetivo de la entrevista: Evaluar la factibilidad de desarrollo del modelo de
negocio propuesto desde la perspectiva de los clientes potenciales.

Hipotesis o dudas avalidar:  Cuestionar a posibles clientes potenciales acerca de
la propuesta de valor planteada.

Mensaje inicial: Como emprendedores de una nueva plataforma de Marketplace para
ofertar productos y servicios en el sector de la maternidad, requerimos de su apoyo
desde su experiencia con la maternidad para conocer su opinidn y sugerencias con
respecto al modelo de negocio propuesto.

Preguntas a realizar:

1. ¢Es usted madre primeriza?

2. ¢ Podria compartir un poco sobre su experiencia como madre y las edades de sus

3. ¢ Tiene conocimiento de lo que es un Marketplace?

4. ¢Através de qué canales (supermercados de cadena, plataformas web,
Marketplace, tiendas fisicas, entre otros) acostumbra a realizar la compra de los
productos y servicios requeridos en la maternidad y/o para sus hijos de 0 hasta 5 afios?

5. ¢Recuerda las marcas que ha adquirido de productos para la maternidad o para
el desarrollo de su bebé?

6. ¢Con qué frecuencia busca productos relacionados con la maternidad y el

cuidado infantil en linea?
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7. ¢Qué le ha parecido la experiencia de compra en linea de productos relacionados
con la maternidad? ¢ Puedes describir algunas de las experiencias positivas que has
tenido?

8. ¢Qué dificultades o desafios ha enfrentado al buscar estos productos y servicios
en el mercado actual y a través de Marketplace?

9. ¢Cbmo le pareceria que un Marketplace centrado en las diferentes etapas de la
maternidad y en sus hijos de 0 hasta 5 afios tuviera el nombre de MamaMarket?

10. ¢Qué otro nombre sugeriria?

11. ¢Qué opina de la idea de MamaMarket?

12. ¢Como considera que un Marketplace como MamaMarket, podria abordar sus
necesidades como madre de manera mas efectiva en comparacion con otras opciones
en linea?

13. MamaMarket se esfuerza por brindar experiencias de compra personalizadas y
asesoramiento adecuado. ¢Qué opina de la importancia de la atencién personalizada
para la adquisicion de producto y servicios relacionados con la maternidad?

14. MamaMarket planea ofrecer una amplia variedad de productos para el cuidado
prenatal, postnatal y el desarrollo infantil, asi como servicios de crianza consciente. ¢ Qué
tipo de productos y servicios consideras mas esenciales en este contexto?

15. ¢Tiene alguna experiencia previa con servicios de crianza consciente, talleres
para padres o terapias especializadas? ¢ Como considera que podrian beneficiar a los
padres?

16. ¢Qué canales de comunicacion (redes sociales, correo electronico, mensaje via
whatsApp, llamada telefénica, entre otros) prefiere para mantenerse informado sobre

promociones y novedades en productos y servicios para la maternidad y los nifios?
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17. ¢Cudles factores considera de mayor importancia al seleccionar el sitio de compra
de estos productos y servicios?

18. ¢Hay alguna otra informacion o comentarios que desee compartir con nosotros
sobre la propuesta de negocio de MaméaMarket?

19. ¢Le interesaria un programa de afiliados o referidos que te permita ganar
descuentos o beneficios por recomendar el Marketplace a otros padres?

20. ¢Cbémo considera usted como mama que deberia ser un Marketplace como

MamaMarket?
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Anexo C
Encuesta de validacién del nombre de la plataforma Marketplace a través de
“encuestafacil.com”
Test de Nombre
No hay ningun filtro aplicado a los
resultados de esta encuesta
Se
¢, Qué tal se ajusta cada uno de los Se ajusta  ajusta Nose Nose
siguientes nombres al producto descrito totalment bastant ajusta  ajusta
anteriormente? e e demasiado nada
MamaMarket 4 5 4 3
Azulorosa 1 3 5 7
Be Mom 3 8 5 0
BabyMom Shop 2 9 3 2
Tierna Aventura 3 5 3 5
Mama 1 4 7 4
Asulado 2 2 5 7
Ser Mama 4 7 5 0
Respuestas recogidas: 16
Total de
Adicional alos nombres planteados, respuest
¢qué otros nombres sugiere? as
Adicional a los nombres planteados, ¢qué
otros nombres sugiere? 16
Respuestas recogidas: 16
Total de
respuest
¢ Cudl es su edad? as
De 14 a 19 afios 0
De 20 a 24 afos 0
De 25 a 34 afos 3
De 35 a 44 afos 4
De 45 a 54 afos 4
De 55 a 64 afios 4
65 0 mas afios 1
Respuestas recogidas: 16
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¢Es usted...?
Hombre
Mujer
Respuestas recogidas:

Total de
respuest
as

9

7

16

205
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Anexo D
Entrevista de validacién de la plataforma Marketplace con experto en Logistica

Grupo de interés: Expertos en logistica.
Objetivo de la entrevista: Evaluar la factibilidad de desarrollo del modelo de negocio
propuesto desde la perspectiva de expertos en logistica.
Hipotesis o dudas a validar: Cuestionar e identificar la manera mas oportuna para
poder llevar a cabo el plan de entregas y distribuciéon de MaméaMarket.
Mensaje inicial: En MamaMarket estamos emocionados por la posibilidad de desarrollar
un Marketplace que redefina la experiencia para las madres. Su experiencia en logistica
es clave para asegurar que este concepto se traduzca en una operacion efectiva 'y
eficiente.
Queremos aprovechar su valioso conocimiento para comprender mejor cdmo podemos
integrar la logistica de manera Optima en nuestra propuesta de valor centrada en la
maternidad. Sin duda, su perspectiva sera fundamental para el éxito de MamaMarket.
Preguntas a realizar:
1. ¢, Como evaluaria la viabilidad logistica de un Marketplace centrado en la
maternidad, como MamaMarket?
2. ¢, Qué desafios logisticos especificos anticiparia en la distribuciéon de productos
relacionados con la maternidad?
3. Considerando que MamaMarket trabajara con varios proveedores, ¢ cuales serian
las mejores practicas para coordinar y gestionar las entregas desde diferentes
proveedores a un mismo cliente?
4. ¢, Como se puede optimizar la logistica para evitar elevaciones significativas en los

costos para el cliente final al tener multiples proveedores?
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5. ¢, Qué tipo de sistemas logisticos y plataformas tecnol6gicas recomendaria para
gestionar eficientemente las operaciones de un marketplace centrado en la maternidad?
6. ¢, Como se pueden utilizar tecnologias emergentes, como la inteligencia artificial o
el aprendizaje automatico, en la logistica de MamaMarket?

7. ¢, Cuales son las mejores practicas para el empaquetado y etiquetado de

productos sensibles y especificos para la maternidad?

8. ¢ Como se puede garantizar la integridad de los productos durante el proceso de
envio?
9. Dado que cada cliente tiene necesidades y preferencias Unicas durante el periodo

maternal, ¢,coOmo se puede personalizar el proceso de entrega para adaptarse a estas
variaciones?

10. ¢ Cudl seria la estrategia mas eficiente para gestionar devoluciones,
especialmente considerando productos como ropa de maternidad y articulos delicados?
11. Considerando la creciente preocupacién por la sostenibilidad, ¢cémo puede
MamaMarket abordar las preocupaciones ambientales en sus operaciones logisticas?
12. ¢ Qué enfoques exitosos ha visto en la implementacion de logistica inversa en
negocios similares, especialmente en el contexto de productos para la maternidad?

13. ¢, Cémo puede MamaMarket colaborar eficientemente con proveedores logisticos
externos para garantizar una cadena de suministro fluida?

14. ¢ Qué sistemas de seguimiento y transparencia serian esenciales para asegurar a
los clientes que pueden rastrear sus pedidos en tiempo real?

15. ¢, Cudles serian los indicadores clave de rendimiento (KPI) que deberiamos
monitorear para evaluar y mejorar continuamente la eficiencia logistica?

16. ¢ Tiene algun consejo adicional o consideracion que podria ser crucial para el

éxito logistico de MamaMarket?
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Anexo EF
GEntrevista de validacién de la plataforma Marketplace con experto en Marketing Digital

Grupo de interés:Expertos en marketing.

Objetivo de la entrevista: Evaluar la factibilidad de desarrollo del modelo de negocio
propuesto desde la perspectiva de expertos en marketing.

Hipotesis o dudas a validar: Cuestionar sobre el enfoque y estrategia de marketing
mas acertada para el desarrollo de la idea de negocio planteada.

Mensaje: Como emprendedores de una nueva plataforma de Marketplace para
ofertar productos y servicios en el sector de la maternidad, requerimos de su apoyo
desde su experticia en marketing para conocer su opinién y sugerencias con respecto al
modelo de negocio propuesto.

Preguntas a realizar:

1. Como profesional experto en el area de mercadeo, ¢ Cudl es su opinién respecto
a la idea de negocio planteada?

2. ¢Cudles estrategias de marketing digital recomendaria o implementaria para
promover una plataforma Marketplace de productos y servicios para la maternidad?

3. ¢Cuédles canales de marketing digital considera los apropiados para llegar al
publico objetivo de la plataforma Marketplace de productos y servicios para la maternidad
propuesta?

4. ¢Cudles tendencias actuales en el ambito del marketing digital tienen mayor
posicionamiento y podrian ser aprovechadas en la promocion de la plataforma

Marketplace?
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5. ¢De qué manera se puede sacar mayor provecho de las estrategias de
optimizacion para motores de busqueda, incrementando notoriamente la visibilidad del
Marketplace en los diferentes navegadores web?

6. ¢Cudles practicas pueden implementarse para la generacion de contenido de
interés y llamativo que atraiga al publico objetivo de la plataforma Marketplace?

7. ¢Cudles herramientas recomendaria para analizar los datos y métricas vinculadas
al funcionamiento del Marketplace?

8. ¢Como captar la atencién del publico objeto de la plataforma de e-commerce a
través de las principales redes sociales con la finalidad de generar e incrementar las
ventas y fidelizar clientes en la plataforma Marketplace?

9. Aparte de las preguntas planteadas, ¢ Considera que dentro de la idea de negocio

se debe cuestionar o tener en cuenta algo adicional?
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Anexo F
Entrevista de validaciéon de la plataforma Marketplace con experto en Tecnologia

Grupo de interés:Expertos en tecnologia

Objetivo de la entrevista: Evaluar la factibilidad de desarrollo del modelo de negocio
propuesto desde la perspectiva de expertos en tecnologia.

Hipotesis 0 dudas a validar: Cuestionar sobre el enfoque y estrategia tecnolédgica
mas acertada para el desarrollo de la idea de negocio planteada.

Mensaje: Como emprendedores de una nueva plataforma de Marketplace para ofertar
productos y servicios en el sector de la maternidad, requerimos de su apoyo desde su
experticia en marketing para conocer su opinién y sugerencias con respecto al modelo de
negocio propuesto.

Preguntas a realizar:

1. ¢Como profesional experto en desarrollo de software cual es su

2. ¢Cuales serian los tipos de tecnologias sugeridas para la implementacion de una
plataforma Marketplace?

3. ¢ Qué alternativas se tienen para el hosting de una plataforma Marketplace?

4. De las alternativas planteadas para el hosting del Marketplace ¢ Cual considera
una opcién éptima en cuanto a confiabilidad, seguridad, y costos? ¢ Por qué?

5. ¢Cuales serian las funcionalidades fundamentales para tener en cuenta en el
disefio de un Marketplace?

6. ¢Cudles consideraria que deberian ser funcionalidades adicionales que pueden
adicionar un valor agregado dentro de la arquitectura de la plataforma Marketplace?

7. ¢Qué recomendaciones tendria a nivel del disefio de la interface y de la

experiencia de usuario en una plataforma o aplicacién Marketplace?
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8. ¢Qué consideraciones o practicas a nivel de seguridad informética deben tenerse
en cuenta para garantizar seguridad en las transacciones que se efectien en la
plataforma Marketplace, asi como la proteccién de datos de sus clientes o usuarios?

9. ¢De qué manera puede garantizarse un disefio responsive en la plataforma
Marketplace?

10. ¢Cuales recursos o medios deben considerarse en cuanto a pasarelas de pagos,
logistica y/o envios para garantizar la correcta operacion de la plataforma de e-
commerce?

11. ¢Cbmo puede realizarse la integracion efectiva de los recursos o medios
relacionados en la pregunta anterior?

12. ¢Cudles tendencias tecnolégicas podrian generar un impacto positivo en la
estructuracion y funcionamiento de un e-commerce?

13. Aparte de las preguntas planteadas, ¢ Considera que dentro de la idea de negocio

se debe cuestionar o tener en cuenta algo adicional?
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érrllt?()e(\c/)isftga de validacion de la plataforma Marketplace con experto en Sostenibilidad
Grupo de interés: Expertos en sostenibilidad

Objetivo de la entrevista: Evaluar la factibilidad de desarrollo del modelo de negocio
propuesto desde la perspectiva de expertos en sostenibilidad.

Hipdtesis o dudas a validar: Cuestionar sobre el enfoque y estrategia de
sostenibilidad méas acertada para el desarrollo de la idea de negocio planteada.

Mensaje: Como emprendedores de una nueva plataforma de Marketplace para
ofertar productos y servicios en el sector de la maternidad, requerimos de su apoyo
desde su experticia en sostenibilidad para conocer su opinidén y sugerencias con respecto
al modelo de negocio propuesto.

Preguntas a realizar:

1. ¢Cbomo podria el Marketplace propuesto aprovechar la etapa de crianza de los
nifos para promover practicas mas sostenibles entre los padres?

2. ¢Cuales serian las opciones de entrega sostenible que podrian mitigar el impacto
ambiental negativo de la comercializacién de productos para madres y nifios?

3. ¢ Qué estrategias especificas sugiere para promover productos con menor huella
de carbono en la plataforma?

4. ¢;Como podria Mamé&Market destacar de manera efectiva los beneficios
ambientales de los productos sostenibles para equilibrar su mayor costo?

5. ¢Qué criterios sugiere para identificar proveedores que ofrezcan productos
sostenibles?

6. ¢Qué tipo de practicas sostenibles podrian implementarse desde el inicio en la

gestion interna de MamaMarket?
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7. ¢Como podria la plataforma fomentar la educacién y concientizacién sobre
sostenibilidad entre sus clientes de manera efectiva?

8. ¢Qué medidas considera viables para gestionar los residuos de los productos
ofrecidos en MaméaMarket?

9. ¢Cual seria la mejor forma de incluir informacién grafica sobre la huella ambiental
de los productos en la plataforma?

10. ¢ Qué estrategias sugiere para impulsar practicas sostenibles entre los clientes a
través de historias emocionales?

11. ¢ Qué tipo de politicas ambientales y sociales consideraria relevantes para
MamaMarket como empresa sostenible?

12. ¢ Cual seria la mejor manera de implementar una estrategia de logistica inversa
en MamaMarket?

13. ¢ Qué desafios prevé en la evaluacion del impacto ambiental de MamaMarket y en
la busqueda de la compensacion de emisiones?

14. ¢Como podrian las ferias de emprendimiento y la busqueda en linea ayudar a
MamaMarket a encontrar proveedores que ofrezcan productos sostenibles?

15. ¢ Qué tipo de informacién clara sobre el impacto ambiental de los productos cree
gue seria mas efectiva para concientizar a los clientes sobre sostenibilidad?

16. ¢Qué papel podria desempefiar MamaMarket en la compensacion de emisiones
tanto directas como indirectas?

17. ¢Qué estrategias sugiere para incentivar a los clientes a participar en practicas
sostenibles en MamaMarket?

18. ¢ Cual seria la importancia de obtener la certificacion B Corp para MamaMarket y

cémo afectaria su compromiso con la sostenibilidad?
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19. ¢Como podria MamaMarket incorporar vehiculos eléctricos en su logistica para

mejorar su gestion sostenible?



