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Resumen

Este documento tiene como objetivo presentar un plan de negocio estructurado para una
agencia BTL (en inglés Below the Line), en Colombia.

La empresa propuesta tiene el nombre de Solution Store, su mision es ofrecer servicios que
buscan el fortalecimiento de las tiendas de barrio, que pertenecen al canal tradicional minorista
de productos de consumo masivo.

Para elaborar el plan de negocio se aplico una metodologia sistemética y organizada, de tipo
diagnostico y analitico. Se realizaron actividades de consulta con empresas y gremios referentes
en el sector y se desarrollé trabajo de campo directo con los actores involucrados, con el fin de
mejorar la idea de negocio inicial.

La propuesta de Solution Store es factible técnicamente y viable financieramente, con alto
impacto econdémico y social, sobre las microempresas correspondientes a las tiendas de barrio en
las ciudades seleccionadas y con un posible crecimiento en ventas de los fabricantes y

distribuidores que quieran aumentar su participacion en el canal tradicional.

Palabras clave: BTL, retail, plan de negocio, tiendas.
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Abstract

This document aims to present a structured business plan for a BTL (Below the Line) agency

in Colombia.

Solution Store is the name of the proposed company, its mission is to offer services that seek
to strengthen small stores, which belong to the traditional retail channel of mass consumer

products.

To prepare the business plan, a systematic and organized methodology, diagnostic and
analytical, was applied. Consultation activities were carried out with leading companies and
guilds in the sector and direct field work was carried out with the stakeholders involved, to

improve the initial business idea.

The Solution Store proposal is technically feasible and financially viable, with high economic
and social impact, on the micro-enterprises corresponding to the small stores in the selected cities
and with a possible growth in sales of manufacturers and distributors that want to increase their

participation in the traditional channel.

Key Words: BTL, retail, business plan, stores



1. Introduccion

Las tiendas de barrio y minimercados representan el canal tradicional de ventas de productos
de consumo masivo en Colombia los cuales tienen una participacion del 45% de la canasta de los
colombianos. Entre los afios 2018 y 2019 se cerraron cerca de 22,000 tiendas de barrio, lo cual
representa el 10% del total de las tiendas del pais (Fenal, 2020). La principal causa del declive es
la entrada al mercado nacional de nuevos competidores, denominados “Los Discounter”, quienes
introducen productos de bajo costo en el mercado, generando pérdida de consumidores del canal
tradicional.

Dado el anterior problema, se hace preciso generar un proceso de recuperacion de las tiendas
de barrio, aplicando métodos de administracion estratégica, con el fin de fortalecer su
competitividad y sostenibilidad, por lo cual Fenal y Nielsen con sus estudios identificaron que el
63% de los tenderos son mujeres y cerca 40% son cabeza de familia, representando el Gnico
sustento econdmico para sus hogares, haciendo de la propuesta un emprendimiento social, , por
otro lado este estudio evidencié que las ventas de los Discounter (D1, Aray Justo & Bueno) son
6,5% del retail. Estos establecimientos empiezan a ganar terreno dentro del consumo de los
hogares que “gastan en promedio $486.400 por trimestre y que realizan compras todos los dias
con un desembolso promedio por ocasion de $7.100”.

Otro competidor que han tenido que enfrentar los establecimientos tradicionales es la venta
por catalogo, que usualmente no es monitoreada. La venta por catalogo (e-commerce) ya ha
pasado de la linea de belleza y salud a consumo masivo, esto aunado con, el boom de las
tecnologias con las aplicaciones para solicitar domicilios y los efectos del aislamiento por la
pandemia de Covid 19 (comprar viveres y abarrotes sin salir de casa) aumentan el problema.

Teniendo en cuenta el resultado de los estudios del mercado las empresas fabricantes lideres
en Colombia, quienes histéricamente han tenido una posicion dominante en las tiendas de barrio,
estan dispuestos a fortalecer este canal tradicional (tiendas) dado que estos tienen mas cercania
con sus consumidores, por lo cual estan dispuestos a realizar una inversion en mejoramiento de
competitividad y fortalecimiento de las tiendas la cual representaria un gran retorno, viéndose
beneficiados en su distribucion numérica (cantidad de tiendas a las que les venden) y

posicionamiento de sus marcas.
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El emprendimiento propuesto en el presente documento consiste en crear una agencia BTL
(Bellow the line, por sus siglas en inglés), que provea el servicio de asesoria y consultoria a los
tenderos para fortalecerlos en las areas débiles de las mismas y ser el integrador que pone a
disposicion los aliados que le dan soporte o darselos directamente.

Para llevar a cabo la idea de negocio es necesario lograr estructurar un plan de negocio,
contemplando y analizando las etapas de descripcion de problema, entendimiento de la
oportunidad de negocio y la validacion estratégica, técnica y financiera.

Durante las fases de desarrollo de la idea, es necesario caracterizar el usuario del servicio, a
través del mapa de empatia, se desarrolla un arbol de problemas para poder construir el lienzo de
la propuesta de valor. Posteriormente se analiza el entorno a través de las herramientas: PEEST,
Métodos de escenarios futuros y las cinco fuerzas de Porter. Se describe el modelo de negocio
sostenible y se plasma en la herramienta “lienzo modelo de negocio”, a través de un estudio
basado en entrevistas a tenderos. Se realizan validaciones técnicas a través de las herramientas:
DOFA, PES, de analisis técnico y simulador financiero. Por altimo, se plantea un modelo
sostenible de negocio con la definicion de aspectos operacionales, administrativos,
presupuestales y financieros.



2. Naturaleza del proyecto

2.1.  Origen o fuente de la idea del negocio

Para entender exactamente la idea del negocio, es necesario entender qué es y como funciona

una tienda de barrio.

¢ Qué es una tienda de barrio? Una tienda de barrio se define como un establecimiento
atendido por una o mas personas detras de un mostrador en donde el consumidor no tiene al
alcance los productos y méas del 50% de las ventas son para consumir fuera del establecimiento.
Su objetivo principal es comercializar de forma regular productos de consumo masivo. Nielsen
2021.

Segun Fenalco (2020), en el territorio colombiano existen aproximadamente 500.000 tiendas
de barrio, pero sobre la cifra no hay consenso porque muchas no estan legalizadas. La mitad de
los tenderos son mujeres, que en su mayoria son madres cabeza de familia y su edad promedio
esta por los 42 afios. EI 57% de ellas atiende a los estratos 1, 2 y 3. Ademas, el 20% de las
tiendas, tienen mas de 20 afios de antigiiedad, de 5 a 10 afios el 16%, de 2 a 5 afios el 26% v el

38% menos de 2 afios.

Las tiendas de barrio crean una experiencia y una cercania con los vecinos. Los locales
terminan convirtiéndose en puntos de encuentro de la comunidad e incluso se transforma en un
espacio propicio para la interaccion humana. Mucho mas alla de ser solo un comercio, en las
tiendas de barrio se prestan una serie de “servicios implicitos” como recepcion y transmision de
mensajes entre los vecinos, publicacion de informacion de interés general, vigilancia respecto al

movimiento de gente extrafia o de personas sospechosas.
Ademas, los clientes encuentran ventajas a su favor como, por ejemplo:

* Queda muy cerca de la casa del consumidor final
« Abren en horarios que funcionan

« Dan linea de crédito rapido (Se fia)
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« Venden la cantidad que se necesita
» El consumidor final obtiene precios competitivos
» Esun lugar para encontrarse con vecinos y amigos

« El tendero conoce a sus clientes, convive en el barrio con ellos, es un amigo.

Las empresas fabricantes lideres en Colombia, quienes histéricamente han tenido una
posicion dominante en las tiendas de barrio, estan dispuestos a fortalecer este canal tradicional
(tiendas) dado gue estos tienen mas cercania con sus consumidores y a su vez los fabricantes no
estan obligados a entregar desmesurados descuentos y ofertas como en las grandes superficies o
nuevos jugadores (Discounter). La inversion en mejoramiento de competitividad y
fortalecimiento de las tiendas les representaria un gran retorno, viéndose beneficiados en su
distribucion numérica (cantidad de tiendas a las que les venden) y posicionamiento de sus
marcas. Por este motivo se creara una agencia BTL: Solution Store, que les entregue el servicio a
los tenderos de asesoria y consultoria para fortalecerlos en las areas débiles de las mismas y ser el
integrador que pone a disposicion los aliados que le dan soporte o darselos directamente.

2.2.  Descripcion de la idea del negocio

Para la definicion del modelo de negocio se usé la metodologia Lean Startup. EI modelo de
negocio definido para Solution Store se presenta en el diagrama siguiente, donde se establecen

las relaciones entre el emprendimiento con clientes, proveedores y entes gubernamentales.



llustracion 1. Modelo de negocio Solution Store
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Fuente: Elaboracion propia

Relacion entre el emprendimiento y los clientes. La relacion comercial relacion entre

Solution Store — Tiendas de barrio, minimercados, minipymes y gremios de tendero, esta

enfocada en la entrega de los siguientes servicios:

» Capacitacion en mercadeo y publicidad
« Capacitacion en administracion estratégica y contabilidad
« Capacitacion en almacenamiento y gestion de inventarios

« Capacitacion en mejores préacticas de salubridad y sustentabilidad

» Asesoria en mejoramiento de la presentacion de productos en mostrador, disefio y

optimizacion de espacios
» Asesoria en analisis de rotacion de productos
« Asesoria en asignacion de precios a los productos

» Asesoria en formalizacion del negocio en camara de comercioy RUT
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Como contraprestacion de los servicios de capacitacion o asesoria, los tenderos y/o gremios
pagaran el servicio de forma directa por cada servicio suministrado a Solution Store.

Para identificar los clientes potenciales, se hizo necesario, realizar un analisis completo del
sector de ventas al por menor (retail) en Colombia, con el fin de identificar y segmentar el sector.
La ilustracion 2, muestra las preferencias de consumo de los colombianos, el gasto promedio por

persona en cada visita a las tiendas y el tipo de producto mas solicitado en sus compras.

llustracion 2. Fortalecimiento de las tiendas en pandemia

EL FORTALECIMIENTO DE LAS TIENDAS DE BARRIO

CONSUMO DE LOS COLOMBIANOS DURANTE TICKET PROMEDIO TIENDAS MES VS MES *Por persona
EL COVID-19 SEGUN ESTUDIO DE LOOKAPP Valor en pesos* | ! !
- . | | | = | R
e ;En dénde ha realizado las compras? Feb-20 Mar-20 i 5! %w ) 5! = 2
| | Biali -8 R e o B B 3
Supermercados de bajo costo 68,5% ~Sloq mk o NS A Rl anioll ol 0B Sl 32
- - - - === - - - - m? RN oM 2% R0 50 5§ ] ] 1REIR it 2
5 w . 5 [RY I ] . (RY. S 5 1
Tiendas de Barrio 53,3% peime it es SR BN ER gl allialnln !
Hipermercados, grandes
superficies 51,2%
Droguerfas 38,4% | | | ' | ! i e i |
b 101 ! 12 13 ! 14 ! 15 ! 16 17 ! 18 ! 19 ! 202 ! 22 ! 3
Supermercados 32,2% EZ%UR%)S CON MAS VARIACION Jugos y néctares 12,1%
Online en la web de la tienda, 8,7%
supermercado y Arroz Huevos 11,6%
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Derogar el Decreto de Valorizacion, con el fin de generar liquidez,
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Fuente: Fenalco y LooKApp en La Republica (2020).

De los 719.000 pequefios comercios del pais, 278.000 son tiendas de barrio, segun registros
oficiales de Fenalco (2020), sin embargo, no todas las tiendas estan registradas oficialmente, por

lo cual es posible llegar a tener cerca de 500.000 tiendas formas e informales en el pais.



Segun las cuentas de Fenalco (2020), de las 278.000 tiendas de barrio, 32% vende hasta $5
millones mensuales, 36% hasta $10 millones y el resto mas de $10 millones. La utilidad para
70% de las tiendas, corresponde en promedio a un ingreso de un salario minimo mensual. Esto se
genera con una atencion para estos establecimientos comerciales de 150 personas por dia.

Para Fenal tiendas (2019), con el auge de los hard discounters, parte del presupuesto de los
consumidores ha migrado a estos canales y esto se evidencia en que se redujeron nueve veces las
visitas de las personas a las tiendas al afio. Ahora, a pesar de la pérdida de participacion, estos
lugares tradicionales siguen siendo los favoritos.

Desde que comenzd la pandemia, las ventas de las tiendas de barrio han aumentado y cuando
se conocid el primer caso de contagio se dispar6 la demanda por productos de aseo para el hogar.
Debido a que las normas de la cuarentena permiten que las personas se puedan abastecer de
bienes de primera necesidad, los supermercados y los pequefios comercios han aumentado sus
ventas, afirma Fenalco (2020).

La ilustracién 3 representa el mercado de los canales tradicionales de tiendas de barrio en
Colombia, mostrando que sigue siendo el canal mas fuerte de compra para los consumidores en

el pais.

llustracion 3. Panorama de las tiendas de barrio en Colombia

ZQUIEN COMPRA EN LA TIENDA? IMPORTANCIA EN COLOMBIA TIENDAS VS.

DISCOUNTERS
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Fuente: Nielsen  Grafico: LR-GR

Fuente: Nielsen en La Republica (2020).
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Relacion entre Solution Store — Fabricantes y distribuidores. La necesidad de los
fabricantes y distribuidores consiste en mejorar continuadamente su distribucion numérica de
ventas, sin embargo, han perdido considerablemente participacion en el mercado por el cierre de
sus canales tradicionales en Colombia.

La relacién comercial con los fabricantes y sus distribuidores esta enfocada en la entrega de

los siguientes servicios:

« Capacitacion y asesoria para tenderos con enfoque al crecimiento en la venta de
productos de la marca representada

« Informacién de puntos de venta potenciales para la venta de productos de la marca
representada.

En contraprestacion de los servicios ofrecidos los fabricantes pagan una comisién por cada

punto de venta adicional y por las capacitaciones dadas a los tenderos.

llustracién 4. Marcas mas vendidas en Colombia

LAS MARCAS MAS CONSUMIDAS EN COLOMBIA
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TOP 10 CRP ($ millones) Penetracion (%)| compra
i
e, Bl 723 24
Nasmianic/ 1

e = | s

e Ceetely 16 872 17,7

e 80 785 135

e Colgate 68 94,8 95

e 62 772 102

pina
e ()] 62 778 101
-
==

e FRUCO 55 834 78
—

©QZni EM- | =7 | s

@ familia 50 846 78

SECTORES DATOS RELEVANTES

10% ¥ 5%

R - 33%
-

25% £

4 @ Del total del top 50, 74% de |
13% "

16% ? l
Aimentos M Cuidado persor o Hlviicr datax soimie slatidas e
Bebidss M Aseo del hogar US$2,6 millones

o T Jtas al ano

Fuente: Kantar en La republica 2020.



Colombia se posiciona como el mercado maés atractivo para el desarrollo de retail en la region
por su bajo indice de penetracion comercial (15 m 2 /100 hab.), el crecimiento sostenido de su
clase media (16, 3 % en 2002 vs 30, 9 % en 2017), la concentracion de su poblacion en centros
urbanos, sus avances en conectividad y eficiencia logistica y su estabilidad macroecondémica
historica. Las principales marcas de productos de consumo masivo se presentan en la ilustracion
4,

Relacion de Solution Store con socios estratégicos. Existen actualmente en el mercado tres
grandes compafiias que manejan a gran escala la logistica de los canales de distribucion
tradicionales de productos de consumo masivo BTL.

Las empresas identificadas como posibles socios estratégicos son: Meiko, Nielsen y Logistica
911.

» Nielsen. Es una empresa global, con presencia en méas de 100 paises alrededor del mundo.
La ilustracién 5, presenta una descripcion del socio estratégico mayor participacion del mercado

mundial.

llustracidn 5. Socio estratégico: Nielsen

Donde quiera que estés buscando hacer negocios, ya sea en otra ciudad .
0 en otro pais o continente, entendemos la importancia de conocer lo % i I "

que los consumidores ven y compran. Esa es nuestra pasion y el centro /
de nuestro negocio. _— ,

Estudiamos y conocemos a los consumidores en méas de 100 paises

para ofrecer la vision mas completa sobre las tendencias y habitos de
todo el mundo. Y estamos en constante evolucién, no sélo en dénde
medimos o qué medimos, sino también en la forma en que nuestra
informacién y conocimiento pueden ayudarle a impulsar un crecimiento
rentable.

Si tu negocio es una empresa multinacional, un fabricante local o una

sola tienda, sabemos que la innovacion es la clave del éxito, tanto en el
producto que fabrica, como en la estrategia comercial de sus productos
e ideas. Es por eso que seguimos desarrollando mejores soluciones,
para ayudarte a satisfacer las necesidades de los consumidores de hoy
en dia, y no solo eso, también para investigar hacia dénde se dirigen las
tendencias.

Pongamos nuestras ideas juntas, queremos aportar nuestra visién y
conocimiento a tu negocio para ayudarte en tus planes de crecimiento.

Fuente: Nilsen (2021)
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» Meiko. Es una trasnacional latinoamericana, con sede en mas de 10 paises de América
latina: La ilustracidn 6, presenta su participacion en el mercado de la region.

llustracién 6. Socio estratégico: Meiko

QUIENES SOMOS 5
. Colombh
| Guatemala |

Hacemos visible lo
invisible [cuador

Fuente: Meiko (2021).

« Logistica 911. Es una compafiia con participacion nacional, la cual ya cuenta con 20 afios

de experiencia en el sector.

llustracién 7. Socio estratégico Logistica 911

Somos una empresa con 20 afios de experiencia, la que se refleja en
los resultados generados por las activaciones que se traducen en
emociones, y cuando de eventos deportivos se trata, siempre nos
ponemos la camiseta para sacarla del estadio.

La pasion por lo que hacemos la llevamos hasta los mas minimos

detalles, que por pequefios que parezcan, son los que nos han
convertido en una de las empresas de eventos, BTL y Logistica mas
grandes del pais, marcando un hito en la organizacion de
espectaculos masivos en Latinoamérica, buscando hacer de cada
nuevo reto, una oportunidad para demostrar que mas que una
empresa, somos una familia que trabaja de corazon en lo que hace.

Fuente: Logistica 911 (2021)



La relacién con Solution Store con las grandes empresas de BTL y logisticas es de

cooperacion como aliados estratégicos:

» Intermediarios entre gremios de tenderos y fabricantes para el aprovechamiento de las

bases de datos de las empresas de logistica
» Contratacion de las empresas de logistica para la realizacion de eventos a gran escala

» Aprovechamiento de las plataformas de las grandes empresas para la redefinicién de

estrategias por sectores identificados.

Relacion con los entes gubernamentales. Solution Store busca un beneficio social para la
poblacién colombiana, debido a que el objetivo fundamental es el fortalecimiento de los canales
tradicionales, que corresponden a las mini pymes de tiendas de barrio y minimercados, los
duefos directos son madres o padres cabezas de familia y su ejercicio comercial son el Gnico
sustento de sus hogares. De cerca de las 400.000 tiendas de barrios en el pais, solo en 2019
cerraron cerca de 11.000, dando un duro golpe a este sector de la economia y aumentando los

niveles de pobreza en el pais.

Con esta justificacion econdmico-social, Solution Store buscara convenios con las cAmaras
de comercio y el Ministerio de Comercio para emprender una cruzada de sostenimiento de este
reglon de la economia. No obstante, el trabajo a realizar estard enfocado en la sostenibilidad y

sustentabilidad de estas mini pymes.
Los servicios que entregara Solution Store son:

« Acompafiamiento a los tenderos para formalizacion de tiendas en cdmara de comercio.
» Censo permanente de mini pymes formales y no formales.

» Asesoria y capacitacion a tenderos.

+ Orientacion de los canales de distribucion a fabricantes.

» Disefio e implementacion de estrategias de mercadeo.

» Bases de datos de tenderos y perfiles de consumidores.
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En contraprestacion de la informacion suministrada, las camaras de comercio entregaran
recursos para fortalecer la competitividad del sector y evitar la pérdida masiva de empleos que se

esta viviendo en la actualidad.

2.3.  Justificacion y antecedentes

Las tiendas de barrio y minimercados representan el canal tradicional con una participacion
del 45% de la canasta de los colombianos. Entre los afios 2018 y 2019 se cerraron cerca de
22.000 tiendas de barrio, lo cual representa el 10% del total de las tiendas del pais (Fenal, 2020).
Por otro lado, los establecimientos tradicionales han tenido que enfrentar la venta por catalogo,
que usualmente no es monitoreada. La venta por catalogo (e-commerce ya ha pasado de la linea
de belleza y salud a consumo masivo y adicionalmente el boom de las tecnologias con las

aplicaciones para pedir domicilios o hacer mercado desde casa ponen presion.

Los estudios realizados en este segmento del mercado arrojan como resultado es que la
principal causa del declive es la entrada al mercado nacional de nuevos competidores,
denominados “Los Discounter”, quienes introducen productos de bajo costo en el mercado,

generando pérdida de consumidores del canal tradicional.

La consecuencia como lo identifica Fenal es que el 63% de los tenderos son mujeres y cerca
40% son cabeza de familia, representando el Gnico sustento econdmico para sus hogares, lo cual
hace aln méas importante una propuesta de mejora en este sector siendo un emprendimiento
social. Dado el anterior problema, se hace preciso generar un proceso de recuperacion de las
tiendas de barrio, aplicando métodos de administracién estratégica, con el fin de fortalecer su
competitividad y sostenibilidad. Como se ha mencionado en la ilustracion 3, la pandemia por
efecto del COVID 19, ha fortalecido el canal tradicional de las tiendas de barrio, ventaja

competitiva que debe ser aprovechada en la nueva normalidad.

2.4.  Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo

Objetivos a corto plazo de Solution Store



« Incrementar la visibilidad de la agencia en los diferentes canales online.

« Tener un incremento del 30% en las ventas en los proximos 3 meses

« Mejorar la estrategia de fidelizacion de clientes.

« Evaluar los proyectos y priorizar los mas importantes para el crecimiento de la compafiia.

» Lograr comercializar nuestros servicios a través de las redes sociales.
Objetivos a mediano plazo de Solution Store

» Trazar estrategias que permitan la consecucién de los objetivos econdmicos definidos
para cada uno de los afos.

« Elaborar perfiles de clientes con la intencion de recomendar un conjunto de propuestas en
funcién de dichos perfiles.

» Establecer alianzas con empresas que fortalezcan y amplien nuestros mercados.

« Abrir nuevas sucursales en el transcurso de un afio.
Objetivos a largo plazo de Solution Store

» Ser una agencia conocida, reconocida en el sector.

» Superar a la competencia en visibilidad y ventas.

« Construir una agencia comercial exportable a otras regiones del pais, facilmente
reproducible y que cuente con un modelo de negocio expansivo.

« Expandir el modelo de negocio a todas las regiones del pais.

2.5.  Estado actual del negocio

Solution Store se encuentra actualmente en la fase de validacion del modelo de negocio, la cual
se ha estructurado mediante la elaboracion de lienzos de desarrollo sostenible, como el que se

presenta en la ilustracion 8, siendo esta la version base, o idea inicial de negocio.
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llustracion 8 Lienzo de desarrollo sostenible inicial
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LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO SOSTENIBLE

Fuente: Elaboracién propia

Entrevistas e iteraciones para el desarrollo del modelo

Se realizaron 5 entrevistas con posibles clientes, aplicando la metodologia de Lean Start Up.

(En el anexo 3, se presenta el modelo de entrevistas, realizado).

Se entrevistaron dos tenderos, dos fabricantes y un distribuidor. En el anexo 4, se presentan

las bitacoras de validacion de informacioén recolectada en cada entrevista.

Con base en la informacién adquirida en las entrevistas con los expertos, se revalida el lienzo

de modelo de negocio. Se encontraron semejanzas entre los dos segmentos de clientes:

minipymes y grandes empresas de consumo masivo, al igual que se encontraron nuevas

oportunidades de negocio que no habian sido visualizadas en el primer lienzo desarrollado.



Las oportunidades encontradas en las iteraciones se describen a continuacion:

Oportunidades con los tenderos

« Solution Store es una oportunidad de agremiacion real de miscelaneas, cacharrerias,
cigarrerias, minimercados, tiendas, Fruver, kioskos, etc, que permita crear redes locales
que faciliten el acceso a los tenderos a descuentos por compras al por mayor.

« Aprovechando la agremiaciéon se solicitd a Solution Store generar una cooperativa de
ahorro y crédito de y para los tenderos, que les permita acceder a los servicios financieros
a los cuales no tienen acceso en la actualidad. Uno de los tenderos indicé que su Unico
medio de financiacion es el gota a gota (préstamos de pago diario, con tasas de interés de

usura).

Barreras indicadas por los tenderos

» Los dos tenderos encuestados indican, que no tendrian la forma de pagar las asesorias y
las capacitaciones dadas por Solution Store, a pesar de que encuentran valor agregado en
ellas para mejorar sus negocios. Se realizaron entrevistas en tiendas de diferente estrato

socioecondmico y la indicacion fue la misma.

Oportunidades con los fabricantes

» Los fabricantes estan dispuestos a pagar por los servicios prestados por Solution Store de
capacitacion a los tenderos, pero requieren métricas de mejora de su distribucion
numeérica, con el fin de mantener una relacion comercial a largo plazo.

» Los fabricantes recomiendan que Solution Store, podria ser la fuente de las bases de datos
de sus clientes (puntos de venta geo-referenciados) y que brinden opciones de encontrar
nuevos clientes.

« Como una necesidad adicional los fabricantes quisieran tener informacion acerca de
gustos y preferencias de sus productos, pues actualmente solo conocen los datos por las
ventas registradas en sus bases de datos, sin embargo, esto no ayuda para la penetracion
en el mercado de productos nuevos, lo cual estad generando una barrera importante para el

desarrollo de productos innovadores.
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Barreras indicadas por los tenderos

« Los fabricantes indican que la principal desventaja observada en la idea de negocio inicial
es la falta de la base de datos consolidada por parte de Solution Store, pues dependeria de
las grandes BTL (Nilsen y Meiko) para el perfilamiento de los consumidores finales.
Ante este punto, se requiere un cambio importante en el desarrollo de los servicios
ofertados, pasando de ser solo una empresa prestadora de asesorias y capacitaciones a ser

una base de datos para la toma de decisiones de mercadeo y ventas.

El nuevo lienzo de modelo de desarrollo sostenible se presenta en la ilustracién 9.

llustracion 9. Lienzo de desarrollo sostenible ajustado
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Fuente: Elaboracion propia

El nuevo lienzo de modelo de negocio sostenible presenta al menos tres etapas de

implementacién del negocio.



» Fase I. Creacidn e inicio del emprendimiento. En esta etapa Solution Store, creara su
pagina Web e iniciara labores de capacitacion y asesoraria a pequefia escala, en clientes
seleccionados para la implementacién del modelo.

» Fase 1. Desarrollo del emprendimiento. En esta etapa Solution Store cerraré las brechas
en cobertura, implementando la app y el modelamiento de las bases de datos para la
identificacion y prediccion de los perfiles de los consumidores.

» Fase I11. Consolidacion del emprendimiento. En esta etapa Solution Store ya contara con
una base de datos propia, que le permita funcionar como una verdadera agremiacion, que permita
desarrollar los servicios de compras a gran escala (para obtener descuentos de los fabricantes) y

el servicio de Cooperativa de ahorro y crédito.

2.6.  Descripcion de productos o servicios
Con base en el lienzo de desarrollo sostenible mejorado, se pueden extraer los servicios que

ofertara Solution Store.

Asesoria y capacitacion para tenderos. Se realizara asesoria personalizada a los tenderos en los

siguientes ejes tematicos articulados con las empresas de distribucion y fabricantes:

+ Capacitacion en mercadeo y publicidad

« Capacitacion en administracion estratégica y contabilidad

« Capacitacion en almacenamiento y gestion de inventarios

» Capacitacion en mejores préacticas de salubridad y sustentabilidad

» Asesoria en mejoramiento de la presentacion de productos en mostrador, disefio y
optimizacion de espacios

» Asesoria en andlisis de rotacién de productos

» Asesoria en asignacién de precios a los productos

» Asesoria en formalizacién del negocio en camara de comercioy RUT

Como contraprestacion de los servicios de capacitacion o asesoria, los tenderos y/o gremios

pagaran el servicio de forma directa por cada servicio suministrado a Solution Store.
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Orientacion de los canales de distribucion a fabricantes. La relacion comercial con los

fabricantes y sus distribuidores esta enfocada en la oferta de los siguientes servicios:

» Capacitacion y asesoria para tenderos con enfoque al crecimiento en la venta de productos de
la marca representada
« Informacién de puntos de venta potenciales para la venta de productos de la marca

representada.

En contraprestacion de los servicios ofrecidos los fabricantes pagan una comisién por cada

punto de venta adicional y por las capacitaciones dadas a los tenderos.

Disefio e implementacion de estrategias de mercadeo. Solution Store como empresa
mediadora entre los tenderos y las empresas distribuidoras y fabricantes tendra a su cargo el
disefio y realizacion de estrategias de mercadeo teniendo en cuenta el perfil, tamafio, tipo de
negocio, geolocalizacidn, orientacion de crecimiento, tipo de clientes, entre otras caracteristicas

para el fortalecimiento empresarial de las partes involucradas.

Bases de datos de tenderos y perfiles de consumidores. Solution Store construira una base
de datos propia en las tres ciudades seleccionadas para el inicio de la empresa que permita
mantener caracterizada a la poblacion objeto, analizando las tendencias de mercado y ofertando

los mejores productos para ser ofertados en estos negocios segun las necesidades de cada cliente.

2.7.  Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa.
La empresa tendra como nombre: Solution Store y estara residenciada en la ciudad de Bogota
con sedes en las ciudades de Medellin y Barranquilla. Se creard como Sociedad Anénima Simple

[S.A.S], con un capital inicial de trabajo suscrito de 10 millones de pesos colombianos.



2.8.  Potencial del mercado en cifras

Segun cifras de Tienda Registrada (2021) en el primer semestre del afio 2019, en Colombia
existian 266.000 tiendas de barrio, que representan el 52% del mercado de consumo masivo en el
pais. El mercado potencial de Solution Store es 128 mil tiendas legalmente constituidas teniendo
en cuenta que la poblacion objeto de estudio estaria representada en las ciudades de Bogota,
Medellin y Barranquilla; sin contar con las tiendas que no estan registradas legalmente que se

estiman son alrededor del 30% segun Fenal tiendas (2019).

llustracion 10. Distribucidn geogréfica y social de tiendas de barrio de Colombia

DISTRIBUCION DE TIENDAS:

Por estrato Por ubicacidn
o Dentro de
124 1209 una estacion
11% 2% de servicio

/Ib..

P\
/WY

43% Sector
Centro residencial
comercial
4% —
uesto Sector

38% mavil 42% comercial

Hay

215.000

tiendas 63% de las marcas 70% de los tenderos

en el pais de alimentos se venden vende menos de

en tiendas $300.000 diarios

== Fuente: Miglsen

Fuente: Nielsen en Grupo BIT (2018)
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llustracion 11. Distribucion por cantidad de referencias ofertadas de tiendas en Colombia

De cada $10.000 que se gastan en productos de | 17%
consumo masivo, $3.282 son destinados alas !
tiendas de barrio. i

CANAL TRADICIONAL INCLUYE: NUMERO DE REFERENCIAS QUE MANEJAN
Tienda de barrio
Restaurantes de barrio 201-250 19%  2510mas
[ , . 3%
Droguerias de barrio
Tiendas de mascota
Cate 151-200
afé internet 4% k 34% 125
Misceldneas k
i Los productos que mads venden los tenderos son: | 101-150
! bebidas y lacteos. Estas dos categorias representan ! 7%
! dos tercios del gasto en este canal. 1
STCCoIIIIITOOOIIIIIIITIITIIIIIIIITII
| 16% os-
! 51-100 25-50
1
I

El canal tradicional ‘
tiene una penetracion

95% delos 72% no cuenta
establecimientos conunacaja
son atentidos por el mercado de 96% registradora
un tendero
_ — Fuente: Kantar Worldpanel y Fenaltiendas

Fuente: Kantar Worldpanel y Fenaltiendas en Grupo BIT (2018)

llustracion 12. Habitos de consumo en el canal tradicional
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Fuente: Grupo BIT (2018)



2.9.  Ventajas competitivas del producto y/o servicio.

Para la agencia Solution Store las ventajas competitivas seran la base que le permitiran lograr
margenes superiores en comparacion con los de la competencia, agregando valor al negocio y a
sus propios clientes. Por eso es importante determinar las caracteristicas que hacen que la agencia
sobresalga en el sector, lo cual puede tomar varios afios.

La agencia tiene claro que la ventaja competitiva puede cambiar drasticamente de un afio a
otro debido a la volatilidad del mercado actual y los constantes cambios de gustos y preferencias
de los clientes. Solution Store, debe estar a la vanguardia de los cambios que le permitan ubicarse
en una posicion lider del mercado, ya sea por medio de la implementacion de estrategias ideadas
de forma propia, como la implementacion de estrategias que provengan de la competencia. Por lo
anterior, Solution Store presenta tres ventajas competitivas fundamentales para lograr sus

objetivos de corto, mediano y largo plazo.

« Estrategia de liderazgo basada en costos: La estrategia consiste en el ofrecimiento de
servicios especializados, manteniendo la calidad y valor agregado a sus clientes, pero con un
costo de produccion menor que el de la competencia. La consecucion de la estrategia se
lograra con el uso de economias de escala, produciendo servicios a un costo menor que los
competidores, con el fin de establecer un precio de venta que no puedan imitar los demas
competidores del sector.

« Brinda una excelente calidad de servicio y atencidon postventa: Solution Store tiene claro
que en los negocios actuales no basta con atraer prospectos, convertirlos en clientes, cerrar el
negocio y nada mas. Si se quiere diferenciar efectivamente de la competencia, debe tener
claro el valor del servicio que se ofrece y la experiencia post venta, se ve reflejada en la
recomendacion de los pares la cual genera el 90% de las compras B2B. Lo cual es totalmente
I6gico, porque finalmente los clientes quieren ser bien atendidos y este es un factor clave al
momento de elegir una u otra marca.

» Crea valores culturales Unicos: Esta estrategia consiste en retener los grandes talentos de
personal que labore en la empresa. En este punto toma fuerza la importancia de crear valores
culturales Unicos, es decir, enfocados en las necesidades de cada trabajador. Esto se convierte

sin duda en una ventaja competitiva dificil, sino imposible de duplicar. Si Solution Store
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logra que su estrategia diferenciadora sea dificil de imitar, entonces es una ventaja

competitiva.

La agencia debe trabajar en opciones como horarios diferenciados y flexibles dependiendo de
las necesidades de las personas, beneficios como financiamiento parcial de estudios, seguros
médicos y seguros de vida o de invalidez, lo que motiva la sana competencia y el crecimiento
profesional. Finalmente, la empresa debe medir periddicamente los resultados de la
implementacion de cada beneficio al personal, realizando evaluaciones de desempefio y clima

laboral.

2.10. Resumen de las inversiones requeridas

La ilustracién 13 presenta la inversion total y el plan de financiacion para Solution Store.

[lustracién 13. Inversion total y plan de financiacion para Solution Store

FINANCIARA INV FIJAS?
TOTAL INVERSION INICIAL O NUEVA $  35.550.000,00 |
INVERSION YA REALIZADA POR EL EMPRESARIO $ -
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
SI EL PRESTAMO A SOLICTAR SOLO ES PARA 1 b
INVERSIONES FIJAS, ESTOS VALORES DEBEN SER CEROS MESES VALOR
COSTOS OPERATIVOS S 100.237.500,00
NOMINAS S 67.800.000,00
MARKETING MIX S 15.000.000,00
GASTOS FIJOS $ 16.800.000,00
TOTAL S 199.837.500,00
TOTAL INVERSION EN LA EMPRESA $ 235.387.500,00
NECESIDADES DE CAPITAL DE TRABAJO S 199.837.500,00
NECESIDADES DE INVERSION FIJA $ 35.550.000,00
APORTE YA REALIZADO POR EL EMPRESARIO $
APORTE NUEVO A REALIZAR POR EL EMPRESARIO $  20.000.000,00 &3
PRESTAMO A SOLICITAR $ 215.387.500,00

Fuente: Elaboracion propia.



2.11. Proyecciones de ventas y rentabilidad

La ilustracion 14 muestran la proyeccion en ventas y rentabilidad esperada para Solution
Store. Las ventas proyectadas sobrepasan los costos de produccién del servicio, siendo este un
buen indicador de la posible rentabilidad del negocio. En el capitulo 8, se hard un andlisis mas

detallado de los indicadores financieros y se hara una evaluacién financiera del negocio.

llustracion 14. Proyeccion de ventas en el primer afio de Solution Store

PROYECCIONES

ANO 2021 2022 2023 2024 2025

VENTAS ANUALES 445.500.000,0 $ 481.574.362,5 $ 529.815.592,7 $ 593.091.468,9 $ 676.106.481,8
COSTOS ANUALES 200.475.000,0 $ 217.655.707,5 $ 240.809.921,7 $ 271.407.230,3 $ 311.504.934,5

©®|H B

MARGEN OPERATIVO 245.025.000,0 $ 263.918.655,0 $ 289.005.671,0 $ 321.684.2386 $ 364.601.547,3

Fuente: Elaboracion propia

2.12. Equipo de trabajo

El equipo de trabajo inicial estard conformado por una direccion general y tres direcciones
adicionales dentro del core del negocio: direccién administrativa y financiera, direccion de
operaciones y una direccion Comercial y de mercadeo. El dimensionamiento completo de la

planta dependera de los proyectos que se manejen.
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3. Analisis del sector

3.1. Caracterizacion del sector

Colombia se posiciona como el mercado mas atractivo para el desarrollo de retail en la region
por su bajo indice de penetracion comercial (15 m 2 /100 hab.), el crecimiento sostenido de su
clase media (16, 3 % en 2002 vs 30, 9 % en 2017), segun informacién del DANE (2019), la
concentracion de su poblacion en centros urbanos, sus avances en conectividad y eficiencia
logistica y su estabilidad macroecondémica historica.

La cantidad de agencias de BTL (bellow the line) en el pais, se incrementan cada vez mas,
pues la técnica BTL es una de la mas requeridas por los empresarios al momento de innovar a
través de su marca. El concepto de BTL se define como esa serie de técnicas y practicas
publicitarias, las cuales quieren crear canales de comunicacion entre lo que es la marca de una
empresa y lo que es el consumidor.

llustracion 15. Top 3 Mejores agencias BTL en Colombia

BTL

CONOCIMIENTS ESPONTANED
SSTOLE
GECMETRY GLOBRAL

GLE

SISTOLE

(GEDMETRY GLOBRL/ GLUE

RAHKING GLOBAL DE MERCADGC

SsTOLE

GECMETRY GLOEAL
GLE

RANKING GLOBAL DE CLIENTES

Fuente: Scope en Revistapym (2016).



En Colombia, existen méas de 120 agencias de BTL, las cuales se han visto afectadas por la
pandemia, segun Jorge Serrano (2020) CEO de Grey, ya que estas agencias vivian de las
actividades en calle, las activaciones, impulso y hoy no pueden hacer lo que usualmente hacian.
Algunas han logrado reinventarse en alguna medida, pero otras estan sufriendo, sin embargo, la
realidad es que todas las agencias estan sufriendo golpes fuertes. Las principales agencias de
BTL segun Scopen (2016) en Colombia son Sistole, Geometrey Global, Glue, Sphera Impacta,
On Brand y moment. La ilustracion 15 presenta el top 3 por categorias: Conocimiento
espontaneo, Creatividad, atraccion, ejemplaridad, ranking global del mercado y ranking global de
clientes.

Solution Store, tendra que adaptarse al panorama actual del negocio, para competir con

soluciones a la medida del canal tradicional.

3.2.  Andlisis de las fuerzas que impactan el negocio (5 Fuerzas de Porter)

Como parte del ejercicio para la creacion de Solution Store, se realizé la aplicacion del
modelo de las 5 fuerzas de Porter (Porter M., 1979), el cual es muy utilizado para la formulacién
de estrategias en cualquier tipo de industria por su comprensién, es un marco de analisis del nivel
de competencia que tendria o tiene la empresa que aca se propone crear. Por lo general, la
competencia entre industrias de bajo rendimiento es méas intensa. La naturaleza de la

competitividad en una industria determinada es vista como el conjunto de cinco fuerzas:

« Analisis fuerza de nuevos entrantes. De acuerdo con el andlisis, se observa que Solution
Store puede soportar el impacto de la amenaza de nuevos entrantes ya que tuvo un puntaje de
3,00 debido a que sus clientes (Tenderos y fabricantes de las ciudades de Bogota,

Barranquilla y Medellin) cuentan con amplia experiencia en el sector retail.

Del andlisis se pudo identificar la importancia que tienen la legislacion y normatividad
gubernamental, las cuales rigen el ingreso de nuevos actores al sector y para mantenerse se
requiere el cumplimiento de la normay de los requisitos legales y sostenibilidad financiera,

brindando una oportunidad de servicios.
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Por otra parte, el analisis identifica cual es la variable en la que més se debe trabajar y en la
fuerte diferenciacion de servicio / producto y lealtad en la marca, en este sentido ampliar la
red de puntos de venta que cumplan con la normatividad vigente, que sean de facil acceso y
que estén ubicados en puntos estratégicos y zonas de dispersion geografica.

» Resultados Fuerza Clientes. El resultado total de esta variable fue 4,50 estando por
encima del promedio, lo cual indica que la empresa se encontrara bien posicionada con
respecto a los servicios que prestara al sector retail en Colombia. Esto debido a que la
empresa Solution Store ingresa al sector como apoyo a los pequefios tenderos que cuentan
con una gran trayectoria y conocimiento del sector. Faltandoles un socio estratégico que los
ayude a mejorar temas de marketing, logistica, compras y ventas por medio de capacitaciones
y asesorias que es el fuerte de la empresa para asi consolidar una mejor relacién entre los
tenderos y los fabricantes.

La oferta del sector retail en Colombia es insuficiente o deficiente en algunas variables para
satisfacer la demanda de la poblacién. En Colombia por esto han tomado fuerza en los
Gltimos afios y se han posicionado en este sector empresas BTL las cuales se han encargado
poco a poco de fortalecer el sector retail, capacitandolos en el pre, pro y pos-ejecucion de los
planes y desarrollos tanto a fabricantes como a los tenderos. Por esto, para Solution Store un
punto relevante y focal es entender la competencia, ya que existen en el mercado empresas
BTL con reconocimiento lo cual es una desventaja, pero a la vez podria ser una oportunidad,
ya que estas empresas han venido demostrando que la gestion realizada ha venido mejorando
las condiciones tanto para tenderos como para fabricantes, pero a un alto costo y con baja
cobertura.

Solution Store tiene que trabajar en mejorar en el punto de fidelizacion de sus clientes ya que
estos son pequefios pero numerosos en relacion con los vendedores. La poblacion objetivo
para la cual se va a trabajar tiene una toma de decision personal eligiendo su proveedor o
distribuidor de su predileccion, por tal motivo es un mercado que retorna acorde con la

experiencia en el servicio. Revisar Anexo B, Resultados Fuerza Clientes.



* Resultados Fuerza Proveedores. Para esta variable el analisis dio como resultado 3,2
que como la anterior variable se encuentra por encima del promedio. Esto indica que el
cumplimiento de la misién y visién de Solution Store tiene una factibilidad alta, ya que
cuenta con red de calidad ofertada en las tres ciudades donde va a tener operacion.

Un punto importante en esta fase del analisis es que se encontré que, en los productos por su
naturaleza y demanda, permiten que los proveedores tengan una ventaja a la hora de fijar los
precios. En el sector del retail se evidencia que se cuenta con poca oferta laboral y
oportunidad calificada que cumpla con los estdndares requeridos para la fidelizacion de los
clientes.

Solution Store después del analisis entiende que debe trabajar en la capacitacion y
asesoramiento tanto de tenderos como fabricantes para asi mejorar las condiciones de
negocio y volver mas equitativas las condiciones para ambas partes. El sector retail
apalancado por los TLC ha ido ampliando los portafolios de sus productos. Por lo cual se
identifica que al no permitir el acceso oportuno al cliente a estos productos el pierde la
confianza y la empresa baja su nivel de credibilidad perdiendo la fidelizacion del usuario o
cliente. Anexo # 3 Resultados Fuerza Proveedores.

» Resultados Servicios o Productos Sustitutos. El resultado obtenido del analisis en esta
variable es de 3,50 estando nuevamente por encima del promedio lo cual indica que Solution
Store se encontraria bien posicionada con respecto a su competencia que serian las empresas
BTL existentes en el mercado.

Por otra parte, el analisis nos muestra que Solution Store debe ser mas eficiente que su
competencia y ser capaz de ofrecer servicios diferenciadores en comparacion a ellos, ya que
como se identifico, los servicios sustitutos tienen un desempefio comparable. En las ciudades
capitales como lo son Bogota, Barranquilla y Medellin la competencia del sector retail tiene
una oferta de servicios alta, siendo cada vez més exigente el usuario, con respecto a la

oportunidad al acceso a estos. Anexo # 4 Resultados Servicios o Productos Sustitutos.

+ Resultados Rivalidad Competitiva. El analisis de esta Gltima fuerza arrojo como
resultado la calificacién de 2,85 en el promedio con respecto al nivel competitivo. Solution
Store se encontraria en un buen posicionamiento frente a la competencia. Esto se debe a que

la poblacion objetivo del sector sigue en aumento a pesar de la coyuntura actual del pais por
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el covid-19. A pesar de que un porcentaje alto del sector esté cerrando o pasando por un
momento dificil, Solution Store tendra que ser el socio estratégico tanto para tenderos como
fabricantes, desarrollando planes de capacitacion que les permita mostrar la mejor manera de
hacer negocios y poder salir adelante en esta crisis.

Solution Store debe trabajar para poder aprovechar la ventaja que le da su competencia al
enfrentan altas barreras para su crecimiento. El mercado esta regulado por los resultados
financieros, siendo este el punto clave para que Solution Store muestre la capacidad de
prestacion y cumplimiento de la mision ante el sector retail. Anexo B, Resultados Rivalidad

Competitiva.

3.3.  Andlisis de oportunidades y amenazas (Matriz PEEST)

Para la identificacion y analisis de las oportunidades y amenazas en la creacion y desarrollo
de la empresa Solution Store, se utiliz6 una herramienta denominada Matriz PEEST la cual
permite a las organizaciones descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el negocio en el
presente y en el futuro.

PEEST es un acronimo de Politico, Econdmico, Ecoldgico, Social y Tecnolégico. Este
analisis se utiliza para evaluar estos cuatro factores externos en relacion con la situacion
comercial. El analisis consiste en examinar oportunidades y amenazas que surgen a partir de
estos cuatro factores (Liam Fahey y V. K. Narayanan, 1968).

La aplicacion de la Matriz PEEST a la propuesta de Solution Store se realizo con el fin de
comprender el entorno en el que se encuentra e identificar los factores externos que la afectan
directamente. Esta matriz permite identificar rapidamente cuales son las principales tendencias
que pueden afectar la operacién de la empresa en las tres ciudades donde va a operar: Bogota,
Barranquilla y Medellin y de las cuales no se tiene control. El analisis de dichas tendencias logra
crear acciones estratégicas para anticipar cambios y generar un plan de accion para mitigar
riesgos y consecuencias a la organizacion.

Con el fin de poder analizar cada una de las variables de esta matriz se utilizara la siguiente

calificacién para la probabilidad de ocurrencia:



e Alta: Para este anélisis, la probabilidad de que suceda en el corto plazo (un afio) es igual
0 mayor al 70%.

* Media: Para este andlisis, la probabilidad de que suceda en el corto plazo (un afio) se
encuentra entre el 30% y 69%.

+ Baja: Para este analisis, la probabilidad de que suceda en el corto plazo (un afio) se

encuentra entre el 0% y 29%.
Posible efecto para la empresa:

e Alta: De acuerdo con la bibliografia, para este analisis el efecto de que suceda tendrad un
efecto en los ingresos y/o gastos anuales superior al 15%
e Media: De acuerdo con la bibliografia, para este anélisis el efecto de que suceda tendra
un efecto en los ingresos y/o gastos anuales entre el 5% el 15%
» Baja: De acuerdo con la bibliografia, para este analisis el efecto de que suceda tendra un

efecto en los ingresos y/o gastos menores al 5%
Calificacion de la tendencia:

» Positiva: Positiva para la Agencia BTL

» Negativa: Negativa para la Agencia BTL

A continuacion, se describen los principales resultados de la matriz PEEST.

Politica. La actualidad que vive el pais es de incertidumbre debido a que siguen las tensiones

por el acuerdo de paz con la FARC, debido principalmente a la falta de claridad para su

implementacidn, segun indica la Jurisdiccion Especial para Paz (JEP, 2019). Por otro lado, existe

la expectativa de que se pueda gestar un acuerdo de paz con el ELN durante lo que queda del
gobierno de Ivan Duque, sin embargo, la probabilidad de ocurrencia es baja. Sin embargo, de
acuerdo con las cifras entregadas por el DANE (2019), las acciones de terrorismo y su costo han

disminuido considerablemente. Por otra parte, de acuerdo con el fondo econémico mundial,

Colombia se ubica en el puesto 113 de 140 paises donde la infraestructura se ha deteriorado mas,

decayo del puesto 110, esto es el tercer factor que hace complejo hacer negocios en el pais, en

ese orden el primero es la tasa de impuestos y el segundo es la corrupcion.
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Aunque no todo es malo ya que desde hace unos afos los gobernantes de Colombia estan
comprometidos con un ambicioso plan que contempla docenas de proyectos por valor de 70
Billones de dolares a ejecutarse hasta el 2035. Los proyectos tienen como objetivo mejorar la
conectividad regional e internacional reduciendo los tiempos de transporte. Un ejemplo de esto
es el tunel de la Linea, que despues de 10 afios pudo ser entregado por el gobierno nacional. El
proyecto de las vias 4G comprende 47 proyectos que cubren 8000 km de carreteras y 3500 de
autopistas, ademas trenes y puertos.

Referente a los tratados de libre comercio de Colombia, actualmente el pais tiene una de las
economias mas abiertas en Latinoamérica (www.tlc.gov.co), tiene activos 20 tratados de libre
comercio. Esto le permite tener acceso a mercados de aproximadamente 48 paises en
Latinoamérica y extra regionales. Adicionalmente, Colombia es miembro de la alianza del
pacifico el cual incluye a Chile, México y Perd, cuyo foco en el mediano y largo plazo es
expandir las inversiones con Asia. De acuerdo con lo anterior, Colombia tiene un ambiente
alentador en la que segun Pro-colombia todos los departamentos del pais podrian aprovechar los
beneficios de estos TLC. Revisar Anexo # 1 Matriz PEEST.

Economico. El impacto de la crisis por el coronavirus afect6 fuertemente la economia
colombiana en el afio 2020. De acuerdo con el DANE, “El Producto Interno Bruto durante este
periodo de tiempo se contrajo -15,7% en su variacion anual” (www.dane.gov.co). Parte de esa
variacion estuvo en el comercio al por mayor y al detal del sector retail, reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas, transporte y almacenamiento, alojamiento y servicios de comida
decrecieron 34,3%, lo cual contribuy6 en un -6,6 puntos porcentuales a la variacion anual.

Otra de las variables analizada en el sector econdmico que es muy importante para Solution
Store es la tasa comerciante de Bogota, Barranquilla y Medellin que han considerado cerrar sus
negocios, esto debido a que segin un sondeo realizado por Fenalco sefiala que desde el inicio de
la cuarentena las ventas de comercio han caido entre un 81% y un 100%. Revisar Anexo # 1
Matriz PEEST.

Ecologico. En Colombia se han venido implementando diferentes estrategias en el sector

ambiental con el fin de disminuir la contaminacion causada por el sector retail, se esta haciendo



una transicion al consumo de productos o servicios sostenibles. Con lo anterior lo que se esta
buscando es utilizar de manera mas eficiente los recursos y materias primas para poder reducir la
generacion de los residuos.

En Colombia lamentablemente son muy pocos los proyectos que se desarrollan pensando en
proteger el medio ambiente, los materiales ecologicos son dificiles de encontrar y los que hay
tienen costos muy altos. Es aca donde Solution Store como socio estratégico debe trabajar en la
busqueda de proveedores para poder cumplir con este nuevo direccionamiento que hay en los
consumidores colombianos. Revisar Anexo A, Matriz PEEST.

Social. Debido a la crisis econémica que ha sufrido Venezuela, Colombia ha recibido la
migracion mas grande de personas desde el vecino pais. EI nUmero que tiene migracion
Colombia es que cerca de un millén ochocientos veinticinco mil venezolanos estarian radicados
en Colombia (Migracion Colombia, 2020)

Por el momento no hay un analisis unificado del impacto que este fenémeno ha tenido en
nuestro pais en los sectores en estudio como lo son lo politico, econémico, ambiental y
tecnoldgico. Esto se debe a que Colombia no estaba preparada para un evento como el que se
esta viviendo, pues histéricamente nunca ha sido un destino migratorio y las oportunidades no
son tan amplias por lo cual muchas de las personas que han llegado han tenido que adoptar una
situacion casi de indigencia, o en el peor de los casos entrar a integrar bandas delincuenciales u

oficios como la prostitucion. Revisar Anexo # 1 Matriz PEEST.

Tecnologia. De acuerdo con un estudio de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico
(CCCE, 2019), durante la pandemia del covid-19 los colombianos han recurrido masivamente al
comercio electronico para satisfacer sus necesidades y prueba de esto, es que si bien las ventas a
través de este canal se vieron fuertemente afectadas en la primera semana del distanciamiento
social obligatorio, cayendo 46% respecto a la ultima semana de febrero de 2019 (Gltima semana
de normalidad), en abril y mayo se ha presentado un crecimiento sostenido del sector, de 12% en
promedio cada semana, como se aprecia en la ilustracion 16.

Aunque este crecimiento se ha verificado en casi todas las categorias, es notable, por
ejemplo, el comportamiento de los sectores de retail, deporte, educacion, servicios y salud, que

entre la semana del 23 de febrero y la del 3 de mayo registraron un aumento superior a 100%.
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[lustracion 16. Impacto del Covid-19 en el comercio electronico

IMPACTO DEL COVID-19EN
EL COMERCIO ELECTRONICO
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Fuente: La Republica (2020)

Es claro entonces, el potencial de estos canales de venta para empresas de todas los sectores,
sin embargo, a pesar de que hay cada vez mas herramientas y soluciones que se ajustan a
necesidades especificas de compafiias y consumidores, muchos empresarios y comerciantes
todavia no explotan las ventajas de este canal, en ocasiones por no tener el adecuado bagaje
tecnoldgico, falta de confianza en las transacciones digitales o porque la gran mayoria de los
colombianos todavia prefieren el uso de dinero en efectivo, como forma de garantia o porque no
estan bancarizados. Solution Store también tiene en cuenta este punto ya que segun informes en
2019 ingresaron al sistema 1,4 millones de personas por primera vez al sistema terminando el
afio con aproximadamente 28,9 millones de usuarios con un indice de cobertura de 83,3%. En el
2020 debido a la pandemia por el covid-19, cerca de 2 millones de colombianos se volvieron

nuevos usuarios, teniendo como total 30,4 millones de usuarios en el sistema. Solution Store



como empresa BTL debe aprovechar esta situacion y dirigir a sus clientes al buen uso de este

sector llegando a hacer mejores relaciones entre los comerciantes y los fabricantes.

3.4. Conclusiones sobre la viabilidad del sector

El andlisis de los escenarios para Solution Store se presentan a continuacion como parte de
las conclusiones sobre su viabilidad dentro del sector que se propone.

Para Solution Store es positiva la evolucion del sector retail que ha venido presentando un
crecimiento de la mano con el comercio electronico que en Colombia ha sido muy positiva en los
ultimos afos, el crecimiento del Ecommerce y los diferentes factores que impulsan la compra on-
line como lo son: la caracterizacion del consumidor On-line, los canales digitales y canales
tradicionales demuestran importantes cambios en las tendencias de los comercios colombianos en
lo referente a comercio electronico como canal para sus transacciones.

Es muy importante poder tener clara la situacion actual de Colombia y el mundo entero a
causa de la pandemia por el covid-19 la cual le ha cambiado la vida a la poblacion en general. El
ministro de comercio aseguré también que la pandemia por covid-19 nos va a cambiar como
sociedad muchas cosas. ""La forma en la que trabajamos porque seguramente no volveremos a
tener el mismo trabajo en la oficina, sino que el trabajo en casa seguira siendo importante y en
temas de salud nos cambiara también".

Por lo anterior, Solution Store entiende que es necesario poder analizar tres escenarios donde
se puede ver comprometida su operacion los cuales son:

El escenario més precario donde todas las variables van a apuntar a que Solution Store no sea
viable y por lo cual no se deba ejecutar el proyecto o por el contrario que el equipo de trabajo
entienda que su punto de equilibrio serd mas dificil de encontrar.

El segundo Escenario que se estudiara es el escenario estable en el cual las variables del
mercado ayudaran a encontrar un punto de equilibrio donde la operacion no dara pérdidas, pero
tampoco grandes utilidades, este escenario nos dara mas tiempo para tomar mejores decisiones
para poder afrontar los mercados de diferentes formas.

Por ultimo, se estudiara el escenario optimista donde Solution Store pasara rapidamente su

punto de equilibrio y tendra que tomar decisiones muy rapidas para estar preparada para su
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crecimiento, con el fin de poder tomar las mejores decisiones y no desperdiciar la oportunidad de
un crecimiento vertiginoso.

El primer escenario es el que mas le preocupa al equipo de Solution Store, pues el plan de
negocio que se tiene puede llegar a ser inviable, al no satisfacer estas variables. La tasa de
desempleo en Colombia debido a la pandemia del covid-19 correspondiente a julio de 2020 se
ubicé en 20,2%, lo que significa un aumento de 9,5%, respecto al mismo mes de 2019 pasado
cuando el indicador se ubico en 10,7%, informo el DANE. (www.Dane.gov.co) Por otro lado, si
la situacién de las cuarentenas o restricciones de movilizacién contindan, un gran porcentaje de
los colombianos no tienen un salario fijo que ayude a sostener las necesidades basicas en este
periodo, por ello la imposibilidad que tienen los colombianos que no pueden desarrollar sus
actividades laborales por las limitaciones de movilidad impuestas que impactan directamente en
el flujo de ingresos para lo que viene en estos dias dificultando el acceso a bienes y servicios
tradicionales. Los economistas pronostican que, para poder llegar a pensar en aliviar el impacto
de esta crisis, es importante tener planes de contingencia, como ahorro para aquellas personas
que tienen un ingreso fijo, adicionalmente medidas por parte del Gobierno Nacional que sirvan
para el cubrimiento de las necesidades bésicas de las poblaciones mas vulnerables, que tienen de
igual forma un impacto directo por esta crisis.

Por otra parte, Solution Store se enfoca en seguir adelante para poder capacitar a los
pequefios tenderos y fabricantes para que no cierren sus puertas, siendo conscientes que estos no
van a querer invertir en este momento de crisis, sino que seguiran funcionando como vienen
hasta ahora.

El segundo escenario, corresponde a un entorno estable. Para Solution Store arranca
basandose desde el punto actual donde se entiende que por temas de la pandemia covid-19 en
Colombiay en el mundo entero la tasa de desempleo ha aumentado como lo mostramos en el
punto anterior, pero el plan de negocios se aferra al estudio realizado por el Ministerio de
Tecnologias de la Informacién y las comunicaciones (MinTIC) y la Cadmara Colombiana de
Comercio Electrénico, junto con algunas empresas afiliadas al gremio, realizaron un analisis de
coémo se ha comportado el comercio electrénico durante las medidas de aislamiento generadas

como respuesta al covid-19 en el pais. Después de este estudio, se pudo analizar que el comercio



electronico ha sido una herramienta clave para el abastecimiento de ciertos productos que cobran
especial interés en los hogares colombianos en esta época. Se evidencia que las categorias que
tuvieron un mayor crecimiento en el porcentaje de ventas corresponden a deportes (86, 5 %),
retail -que incluye las ventas de abarrotes- (52,9 %), salud (38,2 %) y tecnologia (26,9 %)
(MiInTIC, 2020). Estas cifras para Solution Store ratifican la importancia que ha tenido el
comercio electrénico para facilitar el cumplimiento de las medidas de aislamiento y asi mismo el
crecimiento que ha tenido el sector, al permitir el acceso a productos del sector retail sin la
necesidad de salir de casa. Por ende, Solution Store comprende que esta es una gran opcion ya
que tendra un mercado amplio al cual apoyar en estas nuevas transacciones y relaciones
comerciales entre tenderos y fabricantes los cuales necesitaran capacitaciones y seran su mercado
objetivo para poder crecer junto a ellos.

Por altimo, el tercer escenario para Solution Store es el mas optimista en el cual sin
importar la pandemia del covid-19 se basa su crecimiento en los estudios que habia antes de la
pandemia donde ya el comercio en linea empezaba a fortalecerse en Colombia. Las nuevas
tendencias y comportamientos de compra y venta de diferentes tipos de productos a través de
internet estan tomando cada dia mas fuerza, y las perspectivas son positivas para aquellos que
estan viendo el comercio electrénico como una opcion a mediano plazo para aumentar su
participacion dentro del mar rojo de competencia globalizada, por otro lado, se ve con muy
buenos o0jos la nueva apertura del comercio.

Especificamente en Colombia, se ha visto en cifras un aumento sostenido en compras online
desde el 2011 al 2016, con porcentajes de valor de crecimiento que van desde el 79,2% hasta
1295%, dependiendo de la categoria. En ese lapso, las categorias de productos que tuvieron
mayor crecimiento fueron: hogar y jardin (1295%); belleza y cuidado personal (784%) y moda y
calzado (727,9%). Por otro lado, aquellas categorias que se vieron con un crecimiento menos
acelerado fueron: electrdnica de consumo (79,2%); accesorios de consumo (313,9%) y hardware
y videojuegos (324,3%).

Por lo anterior, basandose en estas proyecciones y evidenciando que la situacion actual del
mundo ha hecho que el sector retail tenga més clientes por medio del comercio electrénico
apoyando la reapertura del comercio tradicional, Solution Store entiende que es la oportunidad de

captar dos nuevos potenciales clientes 0 mercados los cuales por motivos de la pandemia no
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conocen las herramientas para poder realizar las mejores negociaciones y es aca donde Solution
Store entra al sector retail para fortalecer esta relacion entre tenderos y fabricantes.

Estos son los tres escenarios que Solution Store ha analizado y para los cuales esté preparado,
pues las variables analizadas en la matriz de PEEST y en el andlisis de las 5 fuerzas de Porter
pueden tomar un giro a favor o en contra del emprendimiento y se debe estar preparado para

tomar decisiones en cualquiera de ellos.



4. Estudio Piloto de Mercado

4.1.  Analisis y estudio de mercado

4.1.1. Segmentacion de mercado objetivo

Para Solution Store es de gran importancia lograr hacer una segmentacion de su mercado
objetivo ya que logrando identificar cada uno de los segmentos tanto en los tenderos, fabricantes
y gremios lograra asi también su relacion para poder optimizar proceso entre ellos logrando crear
estrategias de relacionamiento que sean exitosas y eficaces y esto solo se logra si la compafiia
conoce a cada uno de sus clientes, por lo cual la compafiia debera recoger informacién de cada

uno de los segmentos de la siguiente forma:

» Recoger informacion de calidad de cada uno de los clientes teniendo en cuenta los tres
segmentos, es decir, datos que sean claros, precisos, completos y confiables.

» Definir las variables que son importantes para cada negocio, por ejemplo, habitos de
consumo como frecuencia de compra, desembolso por visita, gasto total, o variables
demograficas como edad, estado civil, nivel socioeconémico, entre otras.

« Conectar con los objetivos estratégicos de cada una de las compafiias para que asi realmente
pueda agregar valor a cada uno de sus clientes independientemente del segmento al que

pertenezcan.

Una segmentacion correcta de los clientes no solo busca una relacion con ellos de una forma
mas personalizada, también encuentra puntos para diferenciarse de su competencia. A Solution
Store le interesa construir relaciones con cada uno de sus clientes y brindarles excelentes
experiencias. Los clientes son el centro de las estrategias y con una buena segmentacion la
compafiia busca lealtad y fidelizacion a largo plazo.

Por ultimo, Solution Store en este punto de la segmentacion entiende que debe aprovechar los
datos que le permitira crear estrategias concretas de mercadeo (marketing) para cada segmento o

cliente en especial.
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4.1.2. Descripcion de los consumidores

El perfil del consumidor incluye un conjunto de caracteristicas relevantes que definen e
identifican al consumidor objetivo de Solution Store de acuerdo con el segmento al que
pertenezcan. Por esto la compafiia trabaja en primer lugar en la elaboracion de los perfiles de sus
consumidores, tomando como base un conjunto de variables significativas del mercado y de las
necesidades de los diferentes consumidores todo con el Gnico propoésito de elaborar un perfil del
consumidor de cada segmento y poder definir con mayor precision la estrategia de marketing que
se utilizara para cada uno de los clientes.

Por lo anterior Solution Store ejecuta los siguientes pasos o etapas para poder realizar los

perfiles correctos de sus consumidores:

« Paso 1. Identificar grupos de consumidores con caracteristicas homogéneas. La
compafiia entiende que habitualmente, las caracteristicas que se usan para definir los perfiles
del consumidor suelen ser muy diversas, entre las mas utilizadas estan las siguientes:
Variables demograficas, estilo de vida, motivaciones, personalidad, valores, creencias y
actitudes.

Para la compafiia no cabe duda, que estas variables son muy importantes para que se pueda
identificar cual es su mercado meta. Es decir, hacia quién va dirigido cada uno de los
producto/ servicio y de esa forma definir el perfil ideal de acuerdo con las variables

previamente identificadas para cada consumidor y cliente.

« Paso 2. Realizar la segmentacion del mercado. Como se identific6 en el punto anterior este
paso consiste en dividir el mercado en grupos de consumidores que posean caracteristicas
similares. La compafiia tiene claro que las similitudes se podrian dar en cuanto a como
esperan satisfacer una necesidad, la manera en que se comportan para satisfacerla y los
motivos que los impulsan para actuar con el fin de poder elaborar segmentos de mercado para

saber como atacarlos.

« Paso 3. Hacer la seleccidn del segmento o segmentos de mercado. Paso seguido cuando se

tienen estructurados los diferentes segmentos, Solution Store trabajara en elegir cuél o cuales
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atender. Los segmentos escogidos deberan ser los mas atractivo para la compaiiia, tanto por
su tamafio como por su poder adquisitivo. S6lo asi sera una verdadera oportunidad de

negocio.

» Paso 4. Enfocarse en el o los segmentos. En el momento que Solution Store ha seleccionado
el o los segmentos que se deben atender se deben enfocar todos los esfuerzos para

especializarse en servir de la manera mas adecuada a cada uno de los segmentos

« Paso 5. Orientar el producto hacia el segmento. Por ultimo, Solution store con toda la
informacidn que ha recolectado durante la elaboracion de los perfiles debe buscar que el
servicio/producto que ofrece debera orientarse al segmento o segmentos escogidos. De
manera que el servicio/producto se adapte mejor a las necesidades y exigencias del segmento

de consumidores al que va dirigido.

Como conclusion, Solution Store con la descripcion de sus consumidores busca conocer el
perfil de estos lo cual le ayuda a la compafiia a que seleccione sus mejores estrategias para
enfocarse a cada segmento de mercado seleccionado. Por esa razon se puede ajustar mejor tanto
el servicio, el precio, la comunicacién y la distribucion a las necesidades, y requerimientos cada

segmento de mercado.

4.1.3. Tamaio del mercado

Solution Store hace el estudio del tamafio de su mercado en el segmento de los tenderos el
cual se basa en las cifras de la Federacion Nacional de Comerciantes -Fenalco -, en el cual se
evidencia que en Colombia existen mas de 278.000 tiendas y para las tres ciudades objeto del
analisis de la compafiia, Bogota, Medellin y Barranquilla se tienen 128 mil tiendas legalmente
constituidas las cuales seran nuestro mercado objetivo y este seria el tamafio de nuestro mercado,
las cuales capturan cerca del 48% del mercado de la canasta familiar en las principales ciudades
del pais y un 62% de las poblaciones méas pequefias. Con lo cual se evidencia la importancia que
estos canales de venta representan para la economia, asi como, el también ser, el principal

sustento para miles de familias colombianas.
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La compariia busca por medio de su modelo empresarial y la prestacion de sus servicios
convertirse en un aliado estratégico de los tenderos tradicionales durante su proceso de
crecimiento y fortalecimiento en todos los sentidos para poder afrontar los cambios que nos trae
la globalizacién, Solution Store busca con su propuesta diferencial ofrecerles crecimiento y
adaptacion a sus clientes a las nuevas tendencias del mercado. Siempre teniendo claras las
premisas de calidad y precios asequibles, eficiencias en el capital de trabajo y valor agregado
frente a los competidores.

Solution Store busca tener presencia en estas tres ciudades en un principio atendiendo a 5.000
tenderos, con la expectativa de manejar marcas exclusivas de aproximadamente 130 fabricantes y

proveedores aliados lideres de diferentes categorias.

4.1.4. Disefio de las herramientas de investigacion

Las herramientas de investigacion disefiadas y aplicadas a la poblacién objeto de estudio

fueron encuestas y entrevistas estructuradas.

4.1.5. Calculo de la muestra
Para calcular el tamafio de la muestra estadistica, es necesario conocer las siguientes tres

variables:

« Tamafo de la poblacion: Segun Fenal tiendas (2020), para las tres ciudades objeto de este
analisis, Bogot4, Medellin y Barranquilla, se tienen cerca de 128 mil tiendas legalmente

constituidas, las cuales serdn tomadas como la poblacién objetivo.
« Margen de error: EI margen de error aceptado para este estudio es del 5%.

» Nivel de confianza del muestreo: El nivel de confianza aceptado para este estudio es del
95%.



Teniendo en cuenta que el estudio es cuantitativo, el tipo de muestra es probabilistica y el
tipo de muestreo es aleatorio simple, es posible calcular el tamafio de la muestra, como se

presenta en la ilustracion 17.

llustracion 17. Forma de calculo de tamafo de la muestra

2*xp(1-p)

eZ

Tamano de la muestra =

2

z°Xp(1=p)

L (Exedop)
e’N

N = tamafio de la poblacién « e = margen de error (porcentaje expresado con

decimales ) « z = puntuacion z

Fuente: Surveymomkey (2021).

La puntuacion z es la cantidad de desviaciones estandar que una proporcion determinada se

aleja de la media. Para encontrar la puntuacion z adecuada, consulta la ilustracion 18.

llustracion 18. Nivel de confianza deseado

Nivel de confianza deseado Puntuacién z

80 % 1.28
85 % 1.44
20 % 1.65
95 % 1.96
29 % 2.58

Fuente: Surveymomkey (2021)
El calculo de la muestra se presenta en la ilustracion 19.

llustracion 19. Calculo del tamaiio de la muestra

Tamaio de la poblacién @ Nivel de confianza (%) @ Margen de error (%) &

128000 95 hd 5

Tamaiio de la muestra

384
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Fuente: Surveymomkey (2021)

Se requieren 384 encuestas para el analisis de la poblacidn. Para los estudios realizados en el

analisis de mercado con los tenderos, se realizaron 400 encuestas.

4.1.6. Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes

Solution Store para elaborar la encuesta realizo un previo andlisis de cuanto al tiempo que le
tomaria a los encuestados realizarla ya que de esto depende también el indice de completitud de
esta, Por otro lado, la compafiia usa los servicios de SurveyMonkey,com y todos los servicios
derivados para hacer una asertiva encuesta de analisis de mercado. Después de este analisis la
compafiia decide que con una encuesta que contenga 10 preguntas podra adquirir la informacion
necesaria y se podra responder en un tiempo promedio de 6 minutos, por otro lado se decide que
el formato sea para dispositivos mdviles y computadores, la encuesta cumplira estas dos
condiciones para que los encuestados por sus ocupaciones puedan participar en el estudio sin
obstaculizar sus actividades diarias y para el resultado del estudio es de vital importancia su
participacion ya que esta encuesta se le aplicara a personas pertenecientes al mercado objetivo las
cuales por un lado son expertas en el tema y por el otro se encuentran en posicion de tomar
decisiones en sus negocios.

El cuestionario, realizado, se presenta en la siguiente ilustracion.

llustracion 20. Cuestionario de estudio piloto de mercado

19-30
31-41
42-65

lal6

Usted solo por ser soltero/a

Usted solo, pero es casado/a

Su esposa/so

varios miembros de la familia




S
NO

Subieron

Bajaron

estan igual

la falta de apoyo
Competencia Discounters

no ser la primera opcion

bajos apoyos comerciales

Surtido Y exhibicidn
Capacitacién a la medida
Asesoria Financiera
Sistemas de Pago
Domicilios
Instalaciones

S|
NO
ESPERO EL APOYO DE UN TERCERO(GREMIO FABRICANTE)

FABRICANTE
GREMIO
ENTIDAD BANCARIA

Surtido Y exhibicion
Capacitacion ala medida
Domicilios

Fuente: Elaboracién propia

Con el fin de facilitar la visualizacion de la encuesta y la forma de envid a las personas, se
utilizaron medios como WhatsApp y correo electrdnico, con el fin de tener los resultados de la

encuesta en linea.
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4.1.7. Metodologias de analisis de los competidores

La metodologia que Solution Store tiene para el andlisis de los competidores es basada en la
OCDE (2017), la cual indica que los competidores deben ser evaluados, en aspectos como son el
poder del mercado, las barreras de entrada, entrada de nuevas empresas con sus productos, el
namero de empresas en funcionamiento, y la evaluacion de costos de los rivales, asi como los
grados de innovacion, eficiencia y calidad de los productos ofrecidos.

La compariia conociendo el sector y con apoyo a los diferentes estudios tiene las
herramientas para realizar la evaluacion de los diferentes competidores, con lo que tendré una
revision de la metodologia de analisis de los procesos existentes. Por lo anterior Solution Store
tiene claro que el mercado de las consultorias es un mercado intermedio, el cual es integrado por
un grupo reducido de empresas especializadas sin llegar a ser un monopolio. Solution Store
entiende que para hacer parte de este sector y poder posicionarse en el mercado depende de la
capacidad tener precios competitivos y prestando servicios de calidad sin dejar a un lado la
importancia de tener utilidad para la compafiia. Por otra parte, la innovacién y eficiencia son
otros factores de andlisis de la competencia ya que con mayor variedad de servicios y/o
productos, mejor calidad, optimizacion de los procesos y la diferenciacién de costos con la

competencia el cual es un factor adicional en la evaluacion de los competidores.

4.2. Resultados

4.2.1. Resultados de la herramienta de investigacion

« Clientes. Los clientes de Solution Store son en esencia tres (en mayor % los tenderos,

seguidos de los Fabricantes y por ultimo los gremios).

« Ubicacion de los clientes. Los tenderos: (Bogota, Barranquilla y Medellin) Fabricantes y

gremios: (Mayoritariamente en Bogota)



» Caracteristicas de los clientes. El principal cliente son los tenderos. En la ilustracion 21 se

presentan las caracteristicas basicas adquiridas en el estudio realizado.

llustracion 20. Formato de caracteristicas de los tenderos en Colombia

i Método Persona

www.designthinking services

éDénde vive? EN LA MISMA TIENDA DONDE TRABAJA £C6émo es la relacién con su familia?
CERCANIA INLCUSO ALGUNOS TRABAIAN CON EL
iTrabaja o estudia...? | 55 5 TRazAA éTiene manias?
( ) QUEJARSE POR TODO
éNivel cultural? BASICO PRIMARIA ¢A que le tiene miedo?

A LA MUERTE Y A LA COMPETENCIA

Nombre: sevins . . N % .
<Qué motivaciones tiene? cCual es su color favorito?
JUSTO RODRIGUEZ Q BIENESTAR PARA LA FAMILIA S
Q Edad: = AR [e)
7 Afios £Qué preocupaciones? | TENER QUE CERRAR EL NEGOCIO Y LOS NJ éQué hobbies tiene? T
POCOS POR TIEMPO-{TEJO-ESCICHAR MUSICA)
Nuestro personaje éCémo se relaciona con sus amistades? | gs cARISMATICO Y LIDER DEL BARRIO EN SU ZONA

Jisicamente es...

ES AGRABLE , CONTEXTURA GRUESA, 0 2
CABELLO SEMI CANOSO, ESTATURA éCudles son sus deseos? TENER UNA MEJOR TIENDA, VIAJIAR CON SU FAMILIA Y DAR ESTUDIO A SUS HIJOS

BAJA. NORMALMENTE SONRRIENTE Y
DISPUESTO A SERVIR.

Fuente: Elaboracién propia

Segmentos del mercado: Los tenderos son mayoritariamente hombres en el rango de edad
entre 42 y 65 afios, como se observa en la ilustracion 21, estando méas del 80% en el estrato 2y 3
como se observa en la ilustracién 22, y el mayor porcentaje que esta al frente de la tienda son el

tendero y el grupo familiar como se evidencia en la ilustracion 23 del estudio.
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llustracion 21. Edad de los tenderos

1. EDAD DE TENDERO

@cdad

@19-30
@31-41
B42-65

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 22. Estratificacion social de los tenderos

2. ESTRATO DE TENDERO

m:
m:
o
(= 1}
@
@

Muestra 400 Tenderos

Bta/Med/B.lla




Fuente: Elaboracion propia

llustracion 23. Responsables de las tiendas de barrio

3. QUIENES ESTAN AL FRENTE DE LA
TIENDA?

Su esposa/so
7%

@ Usted solo por ser
soltero/a

Usted solo por
ser soltero/a
20%

[EUsted solo pero es
casado/a

Usted solo [Su esposa/so

pero es
casado/a
67%

Elvarios miembros de la
familia

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.la

Fuente: Elaboracion propia

El segundo tipo de cliente son los fabricantes y distribuidores que corresponden
mayoritariamente a empresas de produccion de alimentos y bebidas. Y gremios enfocados en el
tendero.

Priorizacion del segmento de mercado: Se realizaron encuestas de validacion de la
poblacion de los tenderos como clientes potenciales. Solution Store se enfoca en el tendero de
barrio quien es el que presenta un mayor volumen de posibilidades por puntos de venta y
facilidad de acceso e interés por parte de ellos. La ilustracion 24 presenta la oferta de servicio de

domicilios que actualmente tienen los tenderos.
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llustracion 24. Oferta de domicilios en los tenderos

4.USTED OFRECE DOMICILIOS?

s
@no

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla

Fuente: Elaboracién propia

4.2.2. Tendencias del mercado

En el mercado de tenderos dentro del estudio el 80% de ellos reporta perdida de ventas, tal
como se describe en la ilustracion 25, asi como la preocupacién expresada por la competencia de
los discounters, como se presenta en la ilustracion 26. Es de resaltar la claridad que tienen los
tenderos en su debilidad de falta de competitividad frente a las grandes superficies o los

discounter, identificado en la ilustracién 27.



lustracion 25. Afectacion de las ventas en los tenderos por la COVID 19

5.DURANTE EL COVID, QUE HA PASADO
CON SUS VENTAS?

L Subieron
estan igual 1%
19% -

[Subieron
BBajaron

Bestan igual

Bajaron
80%

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 26. Preocupaciones de los tenderos en la actualidad

6.QUE ES LO QUE MAS LE PREOCUPA
EN LAACTUALIDAD?

la falta de
apoyo
15%

bajos apoyos
comerciales
6%

no ser la
primera
opcion

13%

= falta de apoyo

B Competencia
Discounters

Bno ser la primera

opcién
Competencia .
Discounters Blbajos apoyos
66% comerciales
Muestra 400 Tenderos

Bta/Med/B.lla

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 27. Mejoras identificadas por los tenderos para mejorar su competitividad

7.QUE DEBE MEJORAR PARA SER MAS
COMPETITIVO?

lSurtido Y exhibicién

B Capacitacién a la

Surtido Y medida

exhibicion
22%

Instalaciones
15%
Domicilios
20%

BAsesoria Financiera

Capacitacion a B)Sistemas de Pago

la medida
18% [EDomicilios
@ instalaciones

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla

Asesoria
Financiera
13%

Fuente: Elaboracion propia

4.2.3. Resultados de la medicién del comportamiento del consumidor

Solution Store dirigio las encuestas a los duefios y encargados de los establecimientos que se
encuentran en el mercado objetivo de la compafiia ya que estos tienen poder de tomar decisiones
en cuanto al cambio funcional o estructural de cada uno de sus negocios, a la compafiia le
interesa conocer su punto de vista debido a que estos son los que llegado el momento tomaran la
decision de tomar el servicio que ofrecemos, como la metodologia fue un estudio de mercado
agil, las preguntas fueron cuidadosamente seleccionadas, y que reflejen el estado actual del
sector. La ilustracion 29, presenta la sensibilidad e imagen que se tiene de la necesidad o
importancia de contar con una asesoria en toma de decisiones, el 44% la ven muy positiva y el
36% esperan el apoyo de un tercero, pero algo sorprendente es que el 20% de las personas

encuestadas responden que no estan interesadas, lo anterior marca la pauta de la importancia de



este servicio y factor diferencial en las decisiones en el mercado objetivo. Otro de los aspectos
que refuerza la idea del proyecto, es el aspecto de la calidad actual de las consultorias hechas o
recibidas por las personas encuestadas, donde se palpa el indice general de satisfaccion de esta,
que siendo buena o aceptable no marco nunca de muy alta calidad, llama la atencién por los
costos que cobran empresas Internacionales por consultorias o por empresas independientes.

Estos resultados, se basan segun fechas de entrega y retrasos, que lo asumen como parte de la
calidad.

llustracion 28. Disposicion de gasto de los tenderos para mejorar la competitividad

8.ESTARIADISPUESTO A INVERTIR
PARA SER MAS COMPETITIVO?

ESPERO EL
APOYO DE UN
TERCERO
36%

@s
@no

EBESPERO EL APOYO DE
UN TERCERO

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla

Fuente: Elaboracién propia
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lustracion 29. Instituciones identificadas por tenderos como ayuda a su hegocio

9.POR SU EXPERIENCIA CON
TERCEROS, QUIEN CONSIDERA QUE
PODRIA REALMENTE AYUDARLE?

ENTIDAD
BANCARIA
17%

FABRICANTE WFABRICANTE

47%
WGREMIO
EIENTIDAD BANCARIA

GREMIO
36%

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla

Fuente: Elaboracion propia

lustracion 30. Enfoque de recursos para ser mas competitivo.

10.CON LOS RECURSOS DISPONIBLES
EN QUE SE ENFOCARIA PARA SER MAS
COMPETITIVO?

Domicilios
17%

lSurtido Y exhibicién
Surtido Y
exhibicion
52%

Capacitacion a
la medida
31%

B Capacitacion a la
medida

BEIDomicilios

Muestra 400 Tenderos
Bta/Med/B.lla




Fuente: Elaboracion propia

4.2.4. Resultados del analisis de la competencia

Para el analisis de la competencia la compafiia lo baso en la metodologia donde se analizaron
las empresas que son lideres en el mercado y las necesidades del sector, para ello se resumen en
la tabla 1, en la que se pueden valorar temas como localizacion, productos, servicios, precios y
logistica de distribucion que son las variables que se deben contemplar en el andlisis de los
competidores. Dentro de esta tabla se observa la cobertura en ciudades capitales del mercado
objetivo, y se define como cobertura departamental, se puede apreciar en el analisis como las
consultoras nacionales son en principio los competidores mas importantes, aunque las
consultoras internacionales tienen una participacion importante, pero no son especializadas y son
centralizadas en Bogoté y por este motivo se encontrarian fuera del segmento objetivo.

La compafiia encuentra una gran competencia en estas tres empresas consultoras BTL del
pais, algunas con mas fortalezas que otras como se ve en la tabla, Solution Store después de este
analisis ve que su diferencia con la competencia es la alta experiencia con la que cuenta en el
sector de los tenderos por lo cual sus servicios serdn mas especializados y por otro lado por ser
nueva en el mercado y como forma de penetrar el mercado maneja mejores precios que su
competencia.

Por lo anterior, Solution Store debe buscar la forma de hacer un analisis realizando una tabla

comparativa alrededor de los criterios mas relevantes para el negocio:

Tabla 1. Comparacion de la competencia con Solution Store

Competencia

L GEOMETRY SOLUTION
D ISTOLE LUE
escripcion SISTO GLOBAL GLU STORE
Nacional Nacional Internacional Nacional

Localizacion

Conocimiento Cobertura Conocimiento

ici Cobertura .
Productos y servicios Regional Sector

(atributos)
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. Altos Equivalentes Mas altos Mas bajos
Precios

Logistica de distribucion Completa Completa Completa Local

Fuente: Elaboracién propia

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

La cantidad de tiendas que estan en las 3 ciudades escogidas oscilan entre 100 mil y 120 mil,
el objetivo de los primeros afios es llegar a cerca de 10.000 tiendas, fidelizando los servicios de

Solution Store en esta poblacion.

4.2.6. Descripcion de la estrategia de generacidn de ingresos para su proyecto

Solution Store enfocaré sus estrategias de generacion de ingresos en dos modelos el de
suscripcion y el de cobro por serviciosEl primer modelo es una estrategia de ingresos recurrentes,
donde la compariia busca ofrecer servicios especificos para el cliente que adquiera el servicio por
un costo periddico predeterminado, por otro lado, esta el modelo de cobro por servicios a
diferencia del anterior modelo la compafiia cobra una tarifa por cada servicio que requiera el
cliente ya sea por tipo de servicio u hora del mismo lo que concluye que el cliente paga solo por

los servicios que realmente utilizo.

Solution Store con la aplicacion de sus modelos busca un aumento de la generacion de los
ingresos de sus clientes en cada uno de sus proyectos, para lograr lo anterior la compafiia guia a

sus clientes en:

« Aumento del marketing: Se acuerdo a la experiencia que tiene Solution store entiende que
un pilar fundamental que deben fortalecer sus clientes es el marketing, por lo cual sus modelos

tienen en cuenta la estrategia de marketing la cual se enfocada en atraer clientes potenciales de



una manera natural, a partir de contenidos relevantes que se distribuyen en los distintos canales y
medios digitales en los cuales por experiencia la compariia conoce que se encuentran sus clientes.
« Aumento de portafolio y de servicios y/o productos: Solution Store en este punto tiene

claro que sus clientes normalmente quieren tener mas productos, para lo cual la solucion seria
apoyar a sus clientes en crear y lanzar al mercado nuevas lineas o productos. Sin embargo, esta
no es la unica opcién ya que Solution Store por su experiencia entiende que primero debe realizar
un anélisis de portafolio existente de cada uno de sus clientes lo cual puede arrojar como
conclusion que para potenciar el portafolio hay que retirar un producto o una linea entera de baja
rotacion o poca rentabilidad. Por otra parte, este andlisis podria guiar los modelos a mantener el
mismo numero de lineas, pero aumentando la profundidad de una especifica, es decir, ampliar el

namero de referencias de un producto de alta rentabilidad y potencial.

Alianzas Estratégicas: Solution Store de acuerdo al caso particular de sus clientes y la
proyeccion que busquen estos, con apoyo de sus modelos buscan alianzas estratégicas con otras
empresas del sector lo cual pueda permitirles llegar a mas publico y por ende tener mejores

beneficios de los que podrian tener por separado.

4.2.7. Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

Como conclusién, Solution Store tiene como su gran oportunidad que ingresa a un sector el
cual presenta un crecimiento en la actualidad de las tiendas de barrio, obedece estrechamente a la
situacion econdmica del pais, que hace que estos negocios se conviertan en una oportunidad
como estrategia para generar una sostenibilidad dentro del sector de la informalidad. La
compafiia tiene grandes oportunidades ya que en este sector se establecen factores como la
insuficiencia de innovacidn y produccion tecnoldgica, el desconocimiento de los procesos
financieros y la escasa existencia de estudios para creacion de empresas. De acuerdo al estudio
de mercados que se ha realizado este segmento al tener mas del 60% de participacion en el
mercado y captando el interes por parte de las grandes superficies quienes son conscientes de su
potencial de compray buscan proveerlos de los productos a la medida de las necesidades de sus
clientes es donde muestran la oportunidad que tiene la compafiia de implementar sus procesos

con los cuales se busca fortalecer a los tenderos de nuestro pais y a su vez mejorar la
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comunicacion y negociacion entre segmentos como lo son entre tenderos e industriales y es en
este punto donde encontramos otra de las grandes oportunidades que tiene la compafiia para su
desarrollo y es el apoyo de los fabricantes los cuales estan dispuestos a pagar por los servicios
prestados de capacitacion a los tenderos.

Por otro lado, a los riesgos a los que se enfrenta Solution Store se veran representados debido
a que esta ingresando a un sector donde uno de los principales segmentos que son estos pequefios
negocios los cuales no manejan conceptos de némina, seguridad social (EPS Empresas
Prestadoras de Salud, ARL Aseguradora de riesgos laborales, Fondo de Pensiones y Cesantias), 0
conceptos como manual de funciones, aspectos que caracterizan las grandes empresas y las
pymes organizadas. Estos asuntos son manejados de manera informal, lo cual tiene un impacto
contable y financiero no real. Ademas, no obtienen por su trabajo una remuneracion adecuada ni
una base salarial a partir del salario minimo legal vigente. Por estas circunstancias se ve la
necesidad en gue este tipo de negocios se actualicen en materia contable y financiera para que
sobrevivan en un mercado competitivo y que puedan nivelarse con las grandes tiendas, en lo
anterior esta el gran riesgo ya que al todo ser tan informal cualquier inversion que se les pida a
los tenderos puede ser contemplada como un gasto innecesario por lo cual el proyecto podria
quedar dependiendo de la inversion de las grandes empresas que entrarian a estudiar si para ellos

es 0 no rentable.



5. Estrategiay Plan de Introduccion de Mercado

5.1.  Objetivos mercadologicos

» Dar a conocer la marca Solution Store entre el publico objetivo.
» Posicionar la marca en el mercado colombiano
» Introducir la empresa en nuevos mercados a nivel local o internacional.

5.2.  Estrategia de mercadeo

Solution Store tiene claro que, dadas las condiciones de los mercados actuales y el poder

imparable de internet, es necesario establecer una estrategia de mercadeo.
Por lo cual genera una estrategia de mercadeo, la cual esta dimensionada para el tamario de la

compafiia, pero planeada en dos fases para el crecimiento de Solution Store la cual consiste en:
+ Solution Store creara una identidad de marca y busca su posicionamiento.

« Daraun servicio personalizado que atraiga a los clientes por recomendacion.
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« Solution Store buscara conectar con el publico objetivo de una manera abierta en las redes

sociales, aunque siempre de acuerdo con la imagen de la empresa.

« Laestrategia de marketing de Solution Store estara disefiada desde el inicio, con la cual se

aspira al crecimiento, siendo realista.

« Solution Store buscara alianzas con otras empresas relevantes en el negocio para fortalecer su

imagen y encontrar soluciones operativas.

« Solution Store trabajara con su estrategia de mercadeo en dos lineas muy importantes, la
primera ser la de captar nuevos clientes por medio de descuentos y ofertas en sus servicios
por otro lado, trabajar en la fidelizacion a los clientes, aqui entran en juego los diferentes
programas de fidelizacion y recompensas, destinados a que el usuario realice compras

repetidas a lo largo del tiempo y recomiende el producto a sus familiares y amigos.

En la segunda etapa de expansion Solution Store trabajara con la estrategia de mercadeo
entendiendo que muchos negocios tradicionales transforman sus estrategias hacia los sectores
digitales dia a dia, simplemente porque es la manera mas efectiva de crecer, aunque puede estar
apoyada de procesos offline con el Unico fin que Solution Store pueda expandirse. La estrategia

de expansion se basa en los siguientes conceptos:

« Aumentar la base de clientes.

« Crecer en los sectores donde ya eres relevante.

« Agrega una nueva dimensién a la marca al dar licencias o concesiones.
« Incrementar la gama de servicios en variantes.

« Creacion de nuevos productos y servicios para nuevos mercados.

« Multiplica los puntos de venta u optimiza los canales de distribucion.

Solution Store tiene claro que, en cualquier etapa se beneficiara de una estrategia de

mercadeo. Por lo cual aplicaré la estrategia “Inbound Marketing”, ya que es una estrategia de



mercadeo digital que ha probado ser la mas efectiva. Planea, desarrolla y mejora las tacticas para

que la compafiia crezca de manera adecuada a cada paso.

5.3.  Estrategias de producto y servicio

La estrategia de producto de mercadeo de Solution Store, se basa en los siguientes factores

claves:

» Solution Store debe hacer una investigacion de mercado: La compafiia debe realizar un
detallado analisis sobre el mercado, el cual le ayudara mas adelante a conocer las intenciones
y los habitos de compra de los consumidores. De este modo, la compafiia podré recolectar la
mayor cantidad de datos posibles los cuales se obtienen principalmente mediante encuestas.

Con los cuales podré hacer un andlisis de resultados y sacar sus propias conclusiones.

« Definir el pablico objetivo: Solution Store despues de realizar la investigacion de mercado,
deberé definir los clientes potenciales 0 mercado objetivo los cuales se encontraran dentro de
la definicion de su cliente ideal. Para ello, la compafiia debe crear un perfil del mismo
teniendo en cuenta diferentes factores, tales por; género, edad, preferencias, hobbies, entre
otros. Lo anterior le dara la base a la compafiia para disefiar y adaptar los servicios al gusto y

necesidad del consumidor.

« Solution Store debe realizar un presupuesto ya que como la compafiia conoce las
especificaciones del servicio que se va a vender, se debe planear y presupuestar la inversion.
Donde se tendré en cuenta desde el costo de la investigacion de mercado, hasta el capital

invertido para la elaboracion del producto, su promocion y lanzamiento.

Teniendo claros los pasos a seguir en el disefio de la estrategia de servicio y/o producto,

plantea implementar diferentes estrategias dependiendo la necesidad de la compafiia:

» Solution Store buscara su expansion trabajando con una estrategia de producto basada en el
desarrollo de nuevas lineas, en la modificacién o aumento de la gama de los servicios y/o

productos, la cual consiste en que la compafiia pueda modificar el disefio, ejecucion y
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operacion de los servicios, modificando o adicionando nuevas funciones, con el fin de
ensefarle al cliente de Solution Store como marca no se queda en el tiempo y que se

reinventa constantemente.

« Solution Store encontrdndose en una etapa de expiacion y teniendo ya el respaldo de un
reconocimiento del mercado por los resultados obtenidos, se encuentraré en el escenario de
poder aplicar la estrategia de servicio basada en el precio premiun, en el cual la compafiia
tiene como objetivo afadirle valor al servicio. Para ello, se ofrece el producto a un precio
mucho mas elevado para que este se posicione como un bien Unico y exclusivo en el

mercado.

5.4.  Estrategias de distribucion

Solution Store disefia su estrategia de distribucion entendiendo que es indispensable tener en
cuenta el papel que desempefia el internet, ya que esta herramienta facilita que los clientes se
pongan en contacto con el vendedor sin importar el lugar donde se encuentre cada uno. Por lo
tanto, Solution Store selecciona la estrategia de distribucion omnicanal, en el cual el cliente es
situado en el centro de la estrategia de la compafiia. La compafiia usara los medios en linea y
fuera de linea los cuales tienen sinergia entre si, ya que pueden ser utilizados en multiples
plataformas de forma simultanea. Es la tendencia actual, que elimina la vieja division entre
online y offline, dando lugar a una gran multiplataforma.

Solution Store con el fin de poder aplicar esta estrategia de comercializacion necesita
implementar un software CRM (Customer Relationship Management) con informacion en
tiempo real, que estimule las ventas cruzadas y el marketing uno por uno. Solo asi es posible
seguir a los consumidores durante todo el proceso de adquisicion del servicio e incluso después.

Solution Store basa su estrategia de distribucion en los siguientes factores:

» Diversificacion de los canales de venta.

« Ampliacién de sus canales de soporte.



+ Sincronizacién del negocio (dentro y fuera de linea)

* Unidn de la comodidad de la oferta virtual y fisica.

» Trabajo omnicanal, por medio de canales digitales y fisicos.

» Eleccion de herramientas escalables.

» Politicas para la proteccién de los datos tanto propios como de los clientes.

« Transformacion cultural de su equipo de trabajo.

5.5. Estrategias de precio

Bésicamente la estrategia de precios de Solution Store, tiene dos enfoques: precio por hora'y
precio por penetracion de Mercado.

Se logro detallar cuanto tiempo es necesario para ejecutar o implementar cada uno de los
servicios del portafolio y a su vez cuantos consultores serian necesarios para sacar adelante dicha
implementacion.

Asi mismo, como son servicios que van dirigidos al tendero esencialmente, entonces se logra
tener unos costos de introduccion muy cercanos al tendero, con precios de facil acceso. Como
enganche inicial, la consultoria inicial no tiene ningun costo, ya que la compafiia BTL ofrecera
este servicio de diagndstico a cada uno de los tenderos con el fin de poderles evidenciar la

situacion actual y cuéles serian los beneficios que podrian adquirir con la compaiiia.

5.6.  Estrategias de comunicacion y promocién

Solution Store tiene claro que el éxito de su estrategia de comunicacion depende de la
planificacion de la misma, la compafiia se plantea la siguiente pregunta ;Como transmitir de
manera efectiva la propuesta de valor del negocio? La comunicacion asertiva con los clientes se
convierte en un activo estratégico. Teniendo claro que la imagen que se proyecta a todos los
stakeholders de la compafiia es un activo indispensable para el sostenimiento y crecimiento del

negocio, es necesario disefiar una estrategia efectiva de comunicacion y promocion.
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Solution Store debera trabajar en un conjunto solido de estrategias de promocion, que le
servird como soporte para posicionarse o ampliar el mercado, logrando una comunicacion con
nuevos clientes y stakeholders.

En principio la compafiia usara la publicidad tradicional, en medios masivos de television,
radio, carteleras, periddicos, revistas y otros canales publicitarios ya que es una excelente manera
de captar la atencion de los consumidores. El grupo de profesionales de la compafiia que trabaja
en la publicidad realizard una investigacion detallada sobre el publico objetivo y creard anuncios
que se enfocan especificamente en sus puntos debiles, ofreciendo el servicio como la solucion a
los problemas de sus clientes. Los principales anuncios publicitarios que se usaran,
corresponderan a testimonios de clientes reales que hayan tenido éxito con la compaiiia, en busca
de obtener confianza en la necesidad de los servicios ofrecidos.

Pero esta no puede ser la Unica estrategia que implemente Solution Store, la globalizacion y
los mercados cambiantes obligan que la empresa use diferentes estrategias para abarcar al
mercado objetivo de la forma mas eficiente y eficaz.

Solution Store deberd invertir en estrategias de mercadeo digital, con el uso de redes sociales,
ya que son una excelente manera de impulsar el negocio a un costo relativamente bajo (ryan,
2016). A diferencia de la estrategia anterior, Facebook, Instagram y Twitter ofrecen a la
compariia una forma de promocionar los servicios en un entorno mas relajado. Con este camino
se logra disminuir la separacion entre la empresa y el comprador, presentando a la vez una
imagen mas atractiva y familiar de la empresa.

Por ultimo, la compafiia invertira en una estrategia de comunicacion de ventas personales,
donde formara un equipo de ventas con el cual la compafiia podra relacionarse directamente con
los clientes. Esto se puede hacer telefonicamente o en persona. La idea es simplemente
conectarse con el cliente a nivel individual, identificandose con su problema y ofreciendo los
servicios de la empresa como una solucion viable. Es una gran oportunidad para desarrollar
relaciones significativas y continuas con los clientes.

En conclusién, a la estrategia de comunicacion la compafiia debe enfocarse en la formacién
del equipo de comunicacion quienes se encargaran de elaborar el plan y eleccion de la estrategia

mas adecuada para lograr una comunicacion eficiente con los clientes. Solution Store debera



considerar siempre en sus canales de comunicacion las siguientes premisas: considerar la
comunicacion como algo prioritario en la organizacion, ser honesto, conocer a la audiencia,
prestar atencion a la comunicacion no verbal. Con estas estrategias, Solution Store lograra
ingresar en el mercado, captando el mercado objetivo y logrando hacer una penetracion en

nuevos mercados.

5.7.  Estrategia de fuerza de ventas

Para Solution Store las estrategias de venta se basan en implementar un plan operativo, en
funcion de los resultados que la empresa desea obtener en el area comercial, definiendo cuéles
son las metas de venta, cuanto se espera lograr y cuando se desea alcanzar el objetivo. La
compafiia trabajara en definir las estrategias adecuadas, definiendo cuales usar y el momento
indicado para su implementacion.

La primera estrategia que la compariia tiene planteada es inbound sales, la cual es una
metodologia de ventas personalizada (Kotler y Keller, 2016). Esta es una estrategia de
comunicacion personalizada y se enfoca en los puntos débiles de cada uno de los prospectos de
clientes y actta como consultor de confianza, adaptando su proceso de venta al ciclo de compra
del consumidor, con el fin de poder brindar una experiencia centrada en el cliente y sus
necesidades. El objetivo final de la implementacién de la metodologia inbound es atraer,
interactuar y deleitar a un cliente.

La segunda estrategia de la compafiia estard enfocada en los programas de fidelidad, la cual
busca conservar clientes recurrentes, a la vez que se quiere llamar la atencidn de otros clientes
potenciales y reforzar la fidelidad (Brooks, 2016). El objetivo de Solution Store es darle sentido
de pertenencia a un grupo exclusivo, ademas de brindarles beneficios de ofertas o promociones.
Con esta estrategia se busca mantener la preferencia de los clientes, e incluso conseguir otros
clientes que llegaran por recomendacion (voz a voz) de los clientes que han sido satisfechos por
el servicio prestado.

La tercera estrategia que Solution Store implementara, consiste en ofrecer demostraciones
gratuitas, siempre que sea posible llevarlas a cabo, ya que no existe mejor estrategia de venta que

demostrar que el servicio es eficaz y que funciona tal cual como se promociona, cumpliendo con
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las expectativas de los clientes. Por lo anterior, la compafiia trabajara en la delimitacion de su
mercado objetivo para llevar a cabo demostraciones que le sean Utiles a la estrategia comercial,

definiendo quienes son sus clientes potenciales para evitar ofrecer servicios en vano.

5.8.  Presupuesto de mercadeo

La ilustracién 31 presenta el presupuesto estimado para mercado de Solution Store.

lustracion 31. Presupuesto de mercadeo Solution Store

i i ’ . A A
L3 ‘ BOGATA secreraria pe pEsARROLLO EcoNOMICO INVERSION TOTAL Y NECESIDADES DE FINANCIACION e |
FINANCIARA INV FIJAS? TASA DE INT ANUAL CREDITO
TOTAL INVERSION INICIAL © NUEVA $ 3555000000 s | 32,60% SOLUTION STORE
INVERSION YA REALIZADA POR EL EMPRESARIO $ -
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL CALCULO DEL PRESTAMO
SI EL PRESTAMO A SOLICTAR SOLO ES PARA 1 N ARNOS CUOTA A ABONO A INTERESES | SALDO DE LA DEUDA
INVERSIONES FIJAS, ESTOS VALORES DEBEN SER CEROS MESES VALOR PAGAR CAPITAL
COSTOS OPERATIVOS 100.237.500,00 0 s 215.387.500,00
. 6.0 67.800.000,00 2021 $ - 18 - 1S - |8 215.387.500
‘ MARKETING MIX 6,0 15.000.000,00 2022 $ -104.089.972 |$ -48.635.117 |$  55.454.856 | $ 166.752.383
GASTOS FLIOS 6,0 |8 16.800.000,00 2023 $ -104.089.972 |$  -64.490.164 | $  39.509.808 | $ 102.262.219
TOTAL $ 199.837.500,00 2024 $ -104.089.972 |$ -85.513.958 |$  18.576.014 | $ 16.748.261
[TOTAL INVERSION EN LA EMPRESA $ 235.387.500,00 | 2025 $ -17.348.320 | $ -16.748.261 | $ 600.068 | $
NECESIDADES DE CAPITAL DE TRABAJO $ 199.837.500,00 PLAZO DEL PRESTAMO QUE DEBE APLICAR: # 43
NECESIDADES DE INVERSION FIJA $ 35.550.000,00
TIPO DE PRESTAMO QUE DEBE USAR: |PARA CAPITAL DE TRABAIO E INV FUIAS
APORTE YA REALIZADO POR EL EMPRESARIO $ -
APORTE NUEVO A REALIZAR POR EL EMPRESARIO $  20.000.000,00 &3 - PARA CAPITAL DE TRABAJO E INV FUUAS 43|
PRESTAMO A SOLICITAR $ 215.387.500,00 TIPO DE EMPRENDEDOR
CONTROL oK

por: Magister: inistracion Fil
Docente de TiempoCompleto Universidad EAN.
c 0

FED Univeridad -EAN.
contacto: dmreyes@ean.edu.co

Fuente: Elaboracién propia



6. Aspectos Técnicos

6.1.  Objetivos produccion

Dentro de los temas u objetivos del departamento de produccion que para el caso de una
empresa de servicios como lo es Solucion Store, se acoplan mas aun un departamento de
operaciones que produccién misma al ser servicios intangibles, y se tienen objetivos como los

siguientes:

« Definir y adquirir las herramientas e infraestructura necesaria para producir un servicio. Cada
producto del portafolio de servicios tiene un componente tangible, (como lo son: las cartillas.
folletos, manuales, plantillas o formatos que son complementarios a los mismos y que
también se debe planear para su produccion fisica, entendiendo que se debe optimizar
encontrando innovaciones que ayuden a conservar el medio ambiente a través de temas

digitales que optimicen el uso de documentos fisicos.

» Establecer los procesos estandar del modelo de produccion, tanto de cada servicio del

portafolio, como de los productos tangibles complementarios.

+ ldentificar la cantidad de insumos para la elaboracion de cada servicio o producto tangible
complementario, de tal manera que se tenga un stock de seguridad que permita reaccionar

ante cualquier contingencia o falta de abastecimiento de materias primas.
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6.2.  Ficha técnica del producto o servicio

A continuacion, se presentan las fichas técnicas de los servicios ofertados por Solution Store.

Tabla 2. Ficha técnica: servicio de asesorias y consultorias

NOMBRE PRODUCTO/SERVICIO ASESORIA'Y CONSULTORIA
Clientes externos Sector Retail (Tenderos, Minipymes)

Proceso Operativo

Cargo del responsable del servicio Consultor Senior

Acompariamiento enfocado a una necesidad puntual y
o o particular para el cliente. Se realiza un analisis de la
Descripcion del servicio o o ]
situacidn actual, se realiza informe con propuesta de mejoras

y se hace acompafiamiento de ser necesario.

] Informe situacion actual (levantamiento de informacion)
Documento asociado ) ’ ) )
Informe Final (después de aplicar recomendaciones)

Tiempo de ejecucion De 15 dias — hasta 30 dias

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 3. Ficha técnica: servicio de capacitacion al tendero

NOMBRE PRODUCTO/SERVICIO CAPACITACION TENDERO
Clientes externos Sector Retail (Tenderos, MiPymes)
Proceso Estratégico

Cargo del responsable del servicio Capacitador Y Entrenador




Este servicio es estratégico para Solution Store ya que es
realmente el servicio que nos va a ayudar a abrir mercados
en la parte del sector que no entiende cual es la finalidad de
Descripcion del servicio nuestro servicio. Con ayuda de la capacitacion y el
entrenamiento le daremos a conocer a los tenderos y demas
actores del sector retail cual es nuestra importancia en su

proceso de crecimiento y estabilizacion.

) Plan de capacitacién (se entregaran memorias de la
Documento asociado L ] ]
capacitacion por si necesitan un apoyo durante el proceso).

Tiempo de ejecucion 30 dias

Fuente: elaboracion propia

Tabla 4. Ficha técnica: servicio de insumos y herramientas de consulta

NOMBRE PRODUCTO/SERVICIO INSUMOS Y HERRAMIENTAS DE CONSULTA
Clientes externos Sector Retail (Tenderos, MiPymes)

Proceso Operacional

Cargo del responsable del servicio Consultor Junior

En este proceso lo que hace Solution Store es suministrar
herramientas tecnoldgicas y bases de datos a sus clientes con
L o el fin de ahorrarles tiempo en la adquisicion de esta
Descripcion del servicio ) y » ) .
informacion. También se realiza un acompafiamiento
enfocado en ensefiarles a manejar esta informacion y lo mas

importante es en ensefiarlos a analizarla.

) Acta de entrega de los insumos y acta de capacitacion de
Documento asociado )
manejo de estos.

Tiempo de ejecucion 8 dias

Fuente: elaboracién propia

6.3.  Descripcion del proceso

En la ilustracion 32, se presenta el proceso de generacion de contenido de Solution Store.

llustracién 32. Diagrama de proceso Solution Store



. s
[ N J

6.4.

o oean Agencia BTL para Tenderos 80
Contenido
+Generacion de contenido «Definicion de Materiales de
Acorde al tema capacitar. *Disefio, llustraciony impresion de buena calidad y
«Generacion de Contenido Diagramacion de Contenido durabilidad o Audiovisual.
enfocado, al tipo de segmento +Desarrollo de disefios ludicos *Impresion, de piezas graficas y
trabajar (Tiendas, Mipymes, de facil comunicacion cantidades de inventarios minimos
Fabricantes) disponibles

Fuente: elaboracion propia

Necesidades y requerimientos

En la lista siguiente se presentan los requerimientos necesarios para la ejecucion del proceso

Core del negocio.

6.5.

Disefiador Gréfico

Copy Creativo

Impresoras Laser

Impresoras A color

Papeleria de impresion grafica
Encuadernadoras

Caracteristicas de la tecnologia

La tecnologia requerida para el correcto funcionamiento de la idea de negocio se describe a

continuacion:

Impresora Laser: Estas impresoras admiten cualquier tipo de papel, por lo que se pueden
hacer diferentes trabajos con ellas. Alta capacidad de resolucion que puede variar entre los
300 PPP y los 2400 PPP. Las impresoras laser realizan su trabajo con una precision

impecable. Bajo consumo eléctrico.

Impresoras A color: imprimir hasta 27 paginas por minuto en impresiones monocromaticas y

hasta 12 paginas por minuto en color. Estas impresoras admiten cualquier tipo de papel, por



lo que se pueden hacer diferentes trabajos con ellas. Alta capacidad de resolucion que puede
variar entre los 300 PPP y los 2400 PPP.

» Corel Draw es la aplicacion principal de la suite de programas CoreDRAW Graphics
Suite ofrecida por la corporacion Corel y que esta disefiada para suplir multiples necesidades,
como el dibujo, la maquetacion de paginas para impresion y la publicacion web, todas
incluidas en un mismo programa. Este programa permite realizar disefios de manera

profesional, teniendo herramientas muy faciles de usar.

» Adobe Photoshop CC programa es un editor de fotografias desarrollado por la empresa
Adobe Systems Incorporated. Photoshop “taller de fotos™ es usado principalmente para el

retoque de fotografias y gréficos.

« Adobe Illustrator aplicacion de disefio estdndar que permite plasmar formas, colores, efectos
y tipografias. Funciona en dispositivos moviles y de escritorio, y disefios pueden acabar

impresos, en Internet y aplicaciones, en videos y animaciones.

6.6. Materias primas y suministros

Las materias primas para la elaboracion del material basico se presentan a continuacion:

» Tornes de impresora a Color

» Tornes de impresora laser

« Papeleria de impresion grafica
 Papeleria de encuadernacion
 Papeleria de Plastificacion

* Papeleria de impresién normal

» USB, de grabacion de contenido multimedia.



s se

o .ean Agencia BTL para Tenderos 82

® s ee universidad

6.7.  Plan de produccién

Solution Store tendra su oficina principal en Bogota ya que es la ciudad donde el sector
“retail” tiene mayor participacion del mercado, ademas, sera el centro logistico para la creacion
de material publicitario y de capacitacion. El plan de produccidn inicial, dependera de las
localidades a las cuales se vaya a impactar, priorizando el mercado objetivo definido en la

estrategia de ventas.

6.8.  Escalabilidad de operaciones

Las operaciones inicialmente empiezan en Bogotd, pero dado que las prioridades de
desarrollo del negocio se encuentran en las ciudades de Barranquilla, Cali y Medellin, cundo se
tengan asesorias y desarrollos en clientes de estas zonas que requieren mas de tres meses se

tendran Oficinas sencillas satélites, con personal directo que lidere estas sedes.

6.9.  Capacidad de produccién

Iniciando el negocio y con el fin de operar con los menores costos totales y asi mismo
obtener el méximo beneficio econémico, contara con 10 empleados con los cuales podra operar

en las tres ciudades haciendo una muy buena presencia en el sector retail.

Dentro de los cuatro portafolios de servicios que se manejan, se tiene capacidad para prestar
320 horas de asesoria al mes, permitiendo llegar en un afio a las 3.840 horas.

Por otra parte, la compafiia tendra la siguiente inversién en infraestructura.
Tabla 5. Inversion en infraestructura Solution Store

Descripcion inversion Valor (pesos colombianos)

Terrenos $ -

Propiedad planta y equipo $ 11.000.000




Muebles y enseres $ 4.550.000

Equipo de oficina $ 15.000.000
Equipo de transporte $ -
Franquicias $ -
Patentes $ -
Gastos de puesta en marcha $ 5.000.000
Total, inversiones $ 35.550.000

Fuente: elaboracion propia

Estos serian las inversiones requeridas que permiten calcular la capacidad instalada de

Solution Store.

6.10. Politica de aseguramiento de la calidad sobre el producto o servicio

La politica de aseguramiento de la calidad estard enfocada en el cumplimiento de los
estandares corporativos, la identidad de la marca y la satisfaccion del cliente. La ilustracién 33,

presenta la Politica de control de calidad de la empresa.

llustracion 33. Politica de calidad Solution Store

Control de Calidad
Por Atributos Por Variables

Colores corporativos acorde. Cumplimiento de plazos de
Impresiones Estandar. Entrega.

Contenido Homogéneo. Acceso facil a informacion.

Materiales de impresion de Velocidad y oportunidad de
calidad. la asistencia y Asesorfa.

Fuente: elaboracién propia
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6.11. Procesos de investigacion y desarrollo

La investigacion y desarrollo hace parte del ADN, de Solution Store, pues al ser una empresa
de consultoria y asesoria el estar investigando e, entendiendo que es lo que se necesita para poder
agregar al grupo Objetivo, hace que definitivamente el enfoque se fundamente en los siguientes

aspectos:

* Incrementos en la productividad

» Lareduccion de costos

» Lamejoraen la calidad de Los productos que ofrece Solution store
« Laampliacion de Mercados donde se puede incursionar.

Y toda aquella tecnologia que vaya surgiendo se pondréa al servicio de los clientes y de

agregar valor.

6.12. Plan de compras

El plan de compras se desarrollara con base en lo descrito en los numerales 6.4, 6.6 y 6.9,
teniendo en cuenta los siguientes pilares de disciplina de capital descritos en la ilustracion 34.

llustracion 34. Pilares de la disciplina de capital en Solution Store

Capacitacion Permanente a los
empleados que manipulen los
inventarios, tanto en
conceptos, almacenamiento de
calidad y Software

Relacidn Colaborativa con Inventarios De productos
Proveedores, Negociaciones de fisicos acorde a la planeacion
Largo plazo, con Beneficios Trimestral, con Gestion

Econdmicos mutuos sistematizada

Alternativas de produccion de
inventarios a través de in
tercero en momentos de

temporadas, picos i situaciones
gue no permitan la elaboracién
Propia

Documentar y sistematizar
todos los movimientos, por
bajos que sean.




Fuente: elaboracion propia
6.13. Costos de produccion

Los costos de produccién contienen tanto el costo de manto de obra como de materiales e
insumos para el desarrollo de la actividad comercial. Se presentan en la ilustracion 35.

[ustracion 35. Costos de produccion primer afio de operacion Solutuion Store

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

COSTO UNITARIO DEL

CANTIDADES PDTO O SERVICIO

NOMBRE DEL PRODUCTO SERVICIO COSTOS TOTALES

1 ASESORIA Y CONSULTORIA 120 540.000,00 & 64.800.000 32%
2 CAPACITACION TENDERO 300 180.000,00 & 54.000.000 27%
3 INSUMOS Y HERRAMIENTAS DE CONSULTA 24 2.475.000,00 &3 59.400.000 30%
4 PORTAFOLIO INTEGRADOR 60 371.250,00 &3 22.275.000 11%
5 0 0 $ - 0%
6 0 0 $ - 0%
7 0 0 $ - 0%
8 0 0 $ 0%
9 0 0 $ 0%
10 0 0 $ - 0%
TOTAL $ 200.475.000 100%

Fuente: elaboracion propia

El costo promedio de produccion representa cerca del 45% del valor de venta de cada
producto. El costo promedio indica lo que cuesta el desarrollo del servicio y estd muy enfocado
en las horas que hay que dedicarle a la puesta en marcha y prestacién del servicio, apoyado en

algunos casos en herramientas tangibles y otras de formacién entrenamiento.

6.14. Infraestructura

Solution Store tendra sus operaciones en una oficina de 52 m2 distribuidos conforme al plano

presentado en la ilustracion 36.

llustracién 36. Distribucién de la oficina Solution Store
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Fuente: elaboracion propia
6.15. Mano de obra requerida

El diagrama siguiente representa el organigrama con la mano de obra requerida directa de

Solution Store, de acuerdo con las fases definidas de crecimiento de la empresa.

llustracién 37. Mano de obra requerida Solution Store



Consejo de

Administracion

Direccién General

Direccion de
Operaciones

Direccion de Admon.
Y Finanzas

Gerencia de

Marketing

v

Consultores D 0
Empresariales enio |
- Ejecutivo de
Ejecutivo de Consultores R
5 ] Marketing
Operaciones Junior

eatura

Becarios de Intendencia
Mantto.

Personal de
Servicio
Social

Ejecutivo de Ejecutivo de
Promocion Medios Web

Fuente: elaboracion propia
La mano de obra proyectada esta enfocada en incorporacion en tres fases:

e Fase 1: El personal en las cajas de Color Verde
e Fase2: El personal en las cajas de Color Azul

e Fase 3: El personal en las Cajas de color naranja.

7. Aspectos Organizacionales y Legales

7.1.  Andlisis estratégico

Solution Store es un emprendimiento que busca potenciar las capacidades de las tiendas de

barrio en un entorno altamente competitivo por la entrada en el mercado de las tiendas de
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descuentos duro (hard discounter), sumado al efecto negativo de la pandemia derivada del Covid-
19 que ha disminuido la capacidad adquisitiva de la poblacién en general.

No obstante, el canal tradicional sigue siendo el vehiculo comercial de retail preferido por los
colombianos, debido a la gran aceptacion cultural con el que cuentan. Este canal comercial ha
sido subvalorado por grandes fabricantes y distribuidores de consumo masivo, quienes han
apostado fuertemente a supermercados de grandes superficies y comercializadoras intermediarias
y Solution Store pretende potencializar su mercado e impacto comercial y social.

Solution Store esta estratégicamente disefiada para captar la informacion del comportamiento
de los productos masivo dentro de la tienda de barrio, entregando a los productores y
comercializadoras oportunidades para comercializar a traves del mercado tradicional, sustentado

en un modelo de beneficios para los tenderos.

7.2. Misién

Ser una compafiia colombiana encargada de gestionar los canales de distribucion de grandes
y pequefias empresas en sus canales tradicionales, disponiendo de tecnologia de punta y un
equipo de expertos que facilitan la gestion integral, el analisis de los datos, la capacitacion y
entrenamiento, asegurando un impacto significativo y sostenible en el desarrollo de los canales
de nuestros clientes, consolidandonos como sus aliados estratégicos.

7.3. Vision

En el afio 2023, ser la agencia BTL reconocida por los tenderos como su aliado estratégico
para su mejora continua, el mejoramiento de la administracion de su negocio y la estrategia de
mercadeo y venta, convirtiéndose en lider en Colombia de la gestion de los canales tradicionales

de distribucion de grandes empresas.



7.4.

Andlisis DOFA

amenazas (Ponce, 2006) para la empresa Solution Store.

A continuacion, se presenta el analisis DOFA, debilidades, oportunidades, fortalezas y

Tabla 6. Tabla matriz DOFA

Factores Internos

Fortalezas (F)

F1: Conocimiento del canal tradicional
F2: Dominio de tecnologias digitales
F3: Conocimiento de estrategias de
negocio

Debilidades (D)

D1: Recursos financieros escasos
D2: Mano de obra sin entrenamiento
para campafias publicitarias
D3: No es conocida por sus clientes

®W O S "D+ X MOS0 0 © T

Oportunidades (O)
O1: Caida en ventas
del canal de grandes
superficies
02: Crecimiento del
e-commerce
03: Aumento del
consumo en tiendas
por efecto de la
pandemia

Estrategia (FO)

FO1: Caracterizar los nichos de
mercado para ofrecer productos y
servicios ajustados a las necesidades
reales
FO2: Implementar nuevas tecnologias
que faciliten el e-commerce en el canal
tradicional
FO3: Desarrollar planes de capacitacion
a tenderos para el mejoramiento de la
administracién de sus negocios, manejos
de stocks y productos de mayor
rentabilidad.

FO4: Identificar oportunidades de
mejora de ventas en los fabricantes
usando el canal tradicional

Estrategia (DO)

DO1: Buscar fuentes alternas de
financiacion en sector privado y pablico
DO2: Seleccionar personal con
competencias en manejo de
herramientas digitales y mercadeo
DO3: Desarrollar estrategia de
mercadeo digital para darse a conocer
DO4: Desarrollar estrategia de
mercadeo TAT

Amenazas (A):
Al: Recientemente
han aparecido
empresas con
soluciones similares a
Solution Store
A2: Pérdida del poder
adquisitivo de los
consumidores
A3: Mayor
participacion de los
hard discounter

Estrategia (FA)

FAZL: Desarrollar servicios
diferenciadores con las empresas
prestadoras de servicio existentes

FAZ2: Identificar alternativas de
descuentos, promociones y productos de
acuerdo con el poder adquisitivo de la
poblacion para beneficiar al consumidor
final.

FA3: Potenciar las bondades de los
tenderos de barrio: venta de productos
en pequefias cantidades, conocimiento
del consumidor, la empatia, la cultura,

créditos (vender fiado), entre otros

Estrategia (DA)

DAL: Desarrollar los servicios que no
han sido identificados por la
competencia
DAZ2: Desarrollar estrategia de
mercadeo acelerada y creativa para
darse a conocer

Fuente: elaboracion propia
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7.5.  Estructura organizacional

A continuacion, se presenta la estructura organizacional propuesta para Solution Store:
lustracion 38. Estructura organizacional Solution Store

Junta Directiva

Fuente: elaboracidn propia

7.6.  Perfiles y funciones

A continuacion, se describen los perfiles y funciones de los cargos criticos para la operacién

de Solution Store: consultor junior, consultor senior gerente de proyecto, director y socio.

Consultor Junior: es una etapa para un profesional joven, con mucha energia, buena
formacion académica y poca experiencia. Algunas consultoras dividen esta etapa entre analistas y
consultores, para crear mas oportunidades de promocion y satisfacer a los mas ambiciosos entre
sus jovenes trabajadores. Sus funciones cubren una necesidad fundamental: el trabajo de detalle

que soporta el proyecto.



« Adquisicién de datos, busqueda y recopilacion de informacidn, cuestionarios para medicion y
evaluacion de procesos y muestreos de resultados.

» Preparacion de datos, construccion de tablas y hojas de célculo, andlisis preliminar.

» Soporte y documentacion de entrevistas y reuniones de trabajo, antes y después de los
eventos, para registrar y comunicar a los otros miembros del equipo.

» Apoyo con la agenda del proyecto, en la planificacion y seguimiento de actividades y
cumplimientos de hitos acordados.

» Elaboracién de la documentacion del proyecto, de diversos tipos y en todas las etapas.

Consultor Senior: pueden estar combinados diversos aspectos, tales como edad, experiencia,
conocimientos o nivel de especializacién, que, en mayor o menor medida, diferencian su
aportacion de valor al proyecto. Con frecuencia, el consultor senior es el responsable de disefar
la “solucion” para el problema, soportado directamente por el equipo de analistas. Esta puede ser
una etapa larga en la carrera, en funcion de la politica de la empresa y su posicionamiento en el
mercado. También es una etapa comun para la incorporacion de profesionales con experiencia
funcional (o de negocio), que no estan todavia familiarizados con la consultoria como profesion,

0 que no son miembros permanentes del equipo de la firma.

» Realizacién de entrevistas y documentacion de resultados.

« Coordinacion, formacién, orientacion y seguimiento del trabajo del equipo de consultores
junior y analistas.

» Recopilacién de informacion interna sobre casos similares y experiencias de la firma,
utilizando su red de contactos internos.

« Andlisis de los datos preparados y de toda la informacidn relevante al caso.

 Identificacion de las oportunidades de mejora y definicién de iniciativas y medidas para
conseguir el objetivo del proyecto.

» Preparacion y documentacion de las recomendaciones al cliente y revision de la
documentacion general del proyecto.

» Moderacion de reuniones, realizacion de presentaciones y soporte a la direccién del proyecto.

Gerente del proyecto: también denominado el jefe del proyecto, combina las funciones de

un consultor senior con las responsabilidades adicionales de gestion y soporte comercial. Aunque
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sea (til, no es un requisito fundamental que el gerente del proyecto sea el profesional con mas
experiencia y conocimientos del equipo consultor. Especialmente en los casos que exigen mucha
especializacion, puede haber consultores senior con méas experiencia especifica, funcional o
sectorial, que el gerente. También existen casos en los que directores y socios participan
activamente del proyecto y aportan una parte importante del conocimiento y experiencia

necesarios al equipo de proyecto.

« Planificacién y gestion de actividades e hitos de control, para el seguimiento y cumplimiento
de los plazos del proyecto.

» Realizacion de entrevistas y revision de documentacion.

« Reuvision de las recomendaciones de soluciones y disefio de presentaciones e informes del
proyecto.

« Supervision de la calidad del trabajo del equipo consultor.

« Seguimiento del presupuesto del proyecto y busqueda de rentabilidad para la firma;

« Realizacion de reuniones con equipos directivos funcionales del cliente, soportando a los
directores y socios en las reuniones con la alta direccion.

« Atencion al cliente y solucion de problemas en los ambitos del equipo y de la solucion
técnica.

« ldentificacion de nuevas oportunidades comerciales para la firma en la empresa cliente,
informando a directores y socios.

» Preparacion de documentacion de base para acciones comerciales, dentro y fuera del ambito
de sus proyectos.

« Elaboracién de ofertas, coordinando la aportacion de las diferentes areas involucradas en el
caso.

 Participacién en eventos y ponencias de caracter comercial.

Director: En esta etapa, un profesional con varios afos de experiencia como gerente de
proyectos asume mas responsabilidades en el desarrollo del negocio de la empresa. Poco a poco,
deja de ser miembro del equipo consultor y asume nuevas funciones, como asesor mas personal

de sus clientes mas cercanos, gerente de “grandes cuentas” o lider de una determinada area de



conocimiento, o sector de especializacion. Es con frecuencia el responsable de gestionar la

accion comercial de la firma de consultoria, y de representarla en reuniones de caracter pablico,

eventos y asociaciones, asi como en los medios de comunicacion.

» Desarrollo del negocio en su &mbito funcional, sectorial o regional.

« Disefio y presentacion de propuestas comerciales y modelos conceptuales, orientando el
posicionamiento e imagen de la empresa.

« Atencion a clientes y supervision de los equipos de proyecto.

+ Definicion, promocion y seguimiento de acciones formativas para el desarrollo del equipo de
consultoria.

» Definicidn de objetivos y planes de carrera, con seguimiento y evaluacion de resultados
individuales.

« Definicion, disefio y realizacién de actividades de caracter comercial, eventos y ponencias.

» Planificacién y seguimiento del negocio en su area de responsabilidad.

7.7.  Organigrama

En la ilustracion 39, se presenta el organigrama sugerido para Solution Store.

[lustracién 39. Organigrama Solution Store



s se

b b . - o000
e 8an Agencia BTL para Tenderos 94

Junta Directiva|

Revisoria
Fiscal

T

] | - 1
Direccién de Direccién de c Dlrec_czllond
Operaciones Finanzas omercial y de

Mercadeo

1

1
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empresarial Senior logistica sociales mercadeo
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Junior promocion
B Ejecutivode B Ejecutivode
operaciones medios web

= Becarios

Fuente: elaboracidn propia

7.8.  Esquema de contratacion y remuneracion

Solution Store, tendra tres tipos de contratos para la ejecucion de su objeto social: a término
indefinido, por obra o labor y contrato de aprendizaje.

« Contrato a término indefinido: (Art. 47 del Codigo Sustantivo de Trabajo). El contrato a
término indefinido es aquel que no tiene estipulada una fecha de terminacién de la obligacién
entre el empleado y el empleador, cuya duracion no estd determinada por la de la obra o la
naturaleza de la labor contratada.

« Contrato de Obra o labor (Art. 45 del Codigo Sustantivo de Trabajo). El contrato es por
una labor especifica y termina en el momento que la obra llegue a su fin. Este tipo de
vinculacion es caracteristica de trabajos de construccion y de universidades y colegios con
profesores de catedra, que cumplen su labor una vez haya terminado el periodo académico.



Este contrato es igual en términos de beneficios y descuentos a los contratos indefinidos y
definidos, por ser un contrato laboral.

+ Contrato de aprendizaje (Art. 30 de la Ley 789 de 2002). Este tipo de contrato es una
forma especial de vinculacion a una empresa y esta enfocada a la formacidn de practicantes,
donde este recibe herramientas académicas y tedricas en una entidad autorizada por una
universidad o instituto, con el auspicio de una empresa patrocinadora que suministra los

medios para que el practicante adquiera formacion profesional metddica en el oficio.

Para el personal de base: directores y consultores, su contrato sera a término indefinido. Para
los ejecutivos de mercadeo, promocion y operaciones, cuya actividad depende del proyecto, su
contrato sera por obra o labor. Por Gltimo, para los becarios o estudiantes en practica, se tendran

contrato de aprendizaje.

7.9.  Factores clave de la gestion del talento humano

En Solution Store se implementara un modelo de gestion organizacional del talento humano
basado en competencias, partiendo de los perfiles requeridos. EI modelo propuesto de gestion

organizacional se presenta en la ilustracion 40 est4 basado en Nieto (2014).

llustracién 40. Modelo de gestion organizacional Solution Store
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De desempeiio

Q

Fuente: elaboracion propia, basado en Nieto (2014)

La gestion por competencias se ha convertido en una prioridad estratégica para todas las
compafiias que desean elevar su productividad. EI modelo de gestion por competencias busca que
los procesos de reclutamiento, seleccidn, evaluacion y retencion del talento sean disefiados en
funcion de las competencias de los colaboradores.

Se trata de un sistema que permite identificar y mejorar las capacidades de su equipo de
trabajo para elevar su desempefio de tal manera que se mantengan alineados con las expectativas
de la organizacion.

El modelo de gestion basado en competencias involucra un proceso de mejora continua que
busca asegurar varios procesos dentro de la gestion Humana de la organizacion, teniendo en
cuenta los nueve procesos: administracion de personal, bienestar, capacitacion, compensacion,
competencias, comunicacion interna, evaluacién del desempefio, responsabilidad social y
seleccion. desde el reclutamiento.

El modelo presenta las competencias conductuales, para los cargos operativos y de liderazgo

de la compafiia, basados en una evaluacion de 360 grados como se indica en la tabla 7.



Tabla 7. Planteamiento del modelo de Gestion por competencias

Dimension Conductual Dimension de Gestion

360 grados (valoracion superior/ auto
valoracion / valoracion de pares/
colaboradores)

Conjunto de costumbres y normas que dirigen
o valoran el comportamiento organizacional

Fuente: Elaboracion propia, basado en (Nieto, 2014)

Al analizar la planeacion estratégica organizacional: la mision, vision y valores en Seguridad
Monserrate, se establecieron las siguientes competencias corporativas dirigidas a todo el

personal.
Tabla 8. Competencias Organizacionales Solution Store

Competencia

. Descripcion
Organizacional P

Capacidad de actuar conforme al conjunto de costumbres y normas que

Etica - . o
dirigen o valoran el comportamiento organizacional.
Sentir como propios los objetivos de la organizacion y alinear su
. comportamiento a las necesidades, prioridades y metas organizacionales
Compromiso

previniendo y superando los obstaculos que se presenten para el logro de
estos.

Dirigir las decisiones y acciones a la satisfaccion de las necesidades e
Servicio al cliente intereses de los usuarios internos y externos, de conformidad con las
responsabilidades asignadas

Capacidad de participar activamente en la consecucién de una meta en

Trabajo en Equipo ,
J quip comun con ayuda de otras personas

Fuente: Elaboracion propia

Cada una de las competencias organizacionales definidas son coherentes con los valores

organizacionales propuestos para Solution Store:
Valores Organizacionales de Solution Store

« Transparencia
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» Responsabilidad social
« Compromiso

» Servicio

7.10. Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano

Solution Store contara con un programa que cubre las necesidades de los colaboradores con

algunas implicaciones que requieren inversiones por parte de la organizacion.

El programa se centrara en cuatro ejes tematicos: crecimiento personal, manejo del estrés,
integracion como equipo de trabajo y tiempo de calidad con familias, como se muestra en la

ilustracién 41.

llustracién 41. Modelo de compensacion e incentivos en Solution Store

Crecicimiento

Personal
//f-—. . S .-/
i Integracion | c R Manejo del
Familiar | LE1aNs1. 0 i estrés
%
. v A -
e b - _ )
.-/ :
/" Integracidn
como equipo |
de trabajo

Fuente: elaboracion propia

Para desarrollar el modelo se presentan las siguientes premisas y actividades a desarrollar al

interior de la organizacion.



» Se focalizara en las necesidades de capacitacion actual de los colaborares frente a la
compafiia: servicio al cliente, manejo de del estrés, distribucion del tiempo, mercadeo e

inteligencia emocional.

» Se buscarén horarios en diferentes franjas que permita cubrir los turnos rotativos de los

colaboradores.

» Creacion del plan para el escalonamiento, donde los empleados accedan por afios de

antigtiedad al mejoramiento de condiciones laborales.

» Realizar jornadas de salud mental, para verificar el estado de salud de los colaboradores en

periodos semestrales.

» Realizar un cronograma anual de actividades de integracion entre compafieros de trabajo y

familias, este programa se incluyen las festividades anuales como navidad y afio nuevo.

» Crear capacitaciones anuales sobre liderazgo, trabajo en equipo, la comunicacion asertiva y

demas que la organizacion crea necesario.

7.11. Esquema de gobierno corporativo

Para establecer el gobierno corporativo de Solution Store se tom6 el modelo presentado en la
superintendencia de sociedades (2020), en lo referente a emprendimientos o Startups, asumiendo
como propias cada una de las recomendaciones mencionadas en el documento Guia de Buenas
Précticas de Gobierno Corporativo para Empresas Competitivas, Productivas y Perdurables

(SuperSociedades, Confecamaras y Camara de comercio de Bogota, 2020).

» Recomendacion 1. Los socios del startup deberian establecer un acuerdo que regule sus

relaciones y la organizacion de la empresa.

« Recomendacion 2. El acuerdo de socios del startup deberia prever disposiciones para la
proteccion y organizacion de la empresa, la entrada y salida de socios y sus derechos

econémicos.
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« Recomendacion 3. El startup deberia promover una cultura de ética, desempefio sostenible y
trabajo en equipo, con una vocacién de innovacion, para garantizar su perdurabilidad en el

mercado.

« Recomendacidn 4. El startup deberia constituir una instancia colegiada de gerencia para hacer
seguimiento a la operacidn y adecuar agilmente su estrategia a la realidad operativa.

« Recomendacion 5. El startup deberia contar con un plan de transicién para el ejecutivo

principal y su equipo gerencial.

« Recomendacion 6. Si el startup tiene un organismo colegiado de administracion, el mismo
debe tener un balance en la representacion de los accionistas fundadores, los inversionistas y

los independientes.

Con base en las recomendaciones se define el esquema de gobierno corporativo en Solution

Store, adaptado de Weill y Ross (2003) y se presenta en la ilustracion 42.

llustracion 42. Esquema de gobierno corporativo Solution Store

eleccion nombramiento
control control

responsabillidad dltima responsabilidad
rendicion de cuentas

soportan la
aportacion
de valor

considera los
intereses

Grupos de
Interés

N 4

Fuente: Weill y Ross (2003)



7.12. Aspectos legales

De acuerdo con la Superintendencia de Sociedades (2020), se deben tener en cuenta varios
aspectos importantes en materia legal para el desarrollo de un emprendimiento en Colombia.

Entre los méas importantes se destacan:

« Verificar si la empresa esta sometida a inspeccion, vigilancia y control. La empresa se debe
constituir en Camara de Comercio de la ciudad de Bogota, donde se desarrollaran

primordialmente las actividades econdmicas objeto de la empresa.
» Verificar si el tipo de sociedad es adecuado.

» Revisar los de beneficios tributarios. La Ley 1429 de 2010 tiene una serie de beneficios
fiscales para pequefias empresas (maximo 50 trabajadores y 5.000 SMLYV en activos), que
incluyen tarifas del 0% en impuesto de renta (primeros 2 afios) y cero retenciones en la fuente
(5 primeros afios).

» Verificar el tipo de contratacion del talento humano.

» Proteger la propiedad intelectual y secretos industriales de la empresa. Todo lo que tenga un
componente intelectual creado al interior de una empresa, como obras literarias, software,
disefios graficos, etc. tiene un valor moral y econdmico y la ley da esta proteccion (Ley 23 de
1982). Sin embargo, para efectos de publicidad ante terceros, es importante registrar estos

derechos en la Direccion Nacional de Derechos de Autor.

 Verificar la forma en que se garantiza la proteccion de los datos personales de los clientes.
Esta informacion se debe mantener en estricta reserva, y si se va a dar un uso comercial a la

misma, se necesita autorizacion de su titular (Ley 1581 de 2013).

7.13. Estructura juridicay tipo de sociedad

El tipo de sociedad escogido para Solution Store es de sociedad anonima simplificada SAS.
Este tipo de sociedad se escogi6 debido a su flexibilidad para adaptarse a las particularidades del

negocio. Su proceso de formacion es muy agil y los accionistas tienen amplia libertad para
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establecer las reglas de su funcionamiento en el estatuto social. De esta manera Solution Store
puede contar con una figura legal que se adapta enteramente a la voluntad de los socios y a las

peculiaridades de los negocios.

7.14. Regimenes especiales

Para Solution Store no se tiene ningin régimen especial, salvo los mencionados en materia

de impuestos, en el numeral 7.12 por ser un nuevo emprendimiento.

8. Aspectos Financieros



8.1.  Objetivos financieros

» Recuperar la inversion en un periodo no mayor a tres afos.
» Generar utilidades, siendo un proyecto atractivo para inversionistas con una TIR arriba
del 25%.

» Ser una empresa Sostenible en los ambitos financieros, Social y ambiental.

8.2.  Politica de manejo contable y financiero

Solution Store, se adhiere a las politicas contables y financieras descritas por la ley vigente
que acoge a las empresas de consultoria. Fundamentalmente tendra dos lineas claras, donde la
contabilidad sera externa liderada por una empresa o0 persona natural y también contara con un

revisor fiscal externo, para de esta forma garantizar el equilibrio y transparencia financiera.

8.3.  Presupuestos econdémicos (simulacion)

La ilustracién 43, presenta el presupuesto simulado de la empresa.

[lustracion 43. Presupuesto de inversion simulado para el primer afio de trabajo

FINANCIARA INV FJAS?
TOTAL INVERSION INICIAL O NUEVA $ 35.550.000,00
INVERSION YA REALIZADA POR EL EMPRESARIO $ -

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

SI EL PRESTAMO A SOLICTAR SOLO ES PARA 1

INVERSIONES FIJAS, ESTOS VALORES DEBEN SER CEROS MESES VALOR

COSTOS OPERATIVOS 60 8 100.237.500,00
NOMINAS 6,0 67.800.000,00
[MARKETING MIX 6,0 15.000.000,00
GASTOS FIJIOS 6,0 I 16.800.000,00
TOTAL $ 199.837.500,00
TOTAL INVERSION EN LA EMPRESA $ 235.387.500,00

NECESIDADES DE CAPITAL DE TRABAJO $ 199.837.500,00
NECESIDADES DE INVERSION FIJA $ 35.550.000,00

APORTE YA REALIZADO POR EL EMPRESARIO $

APORTE NUEVO A REALIZAR POR EL EMPRESARIO $ 20.000.000,00 &3

PRESTAMO A SOLICITAR $ 215.387.500,00

Fuente: elaboracion propia
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El presupuesto detallado de forma mensual se presenta en las tablas 9, 10, 11y 12.

Tabla 9. Presupuesto detallado de gastos administrativos primer afio de trabajo Solution Store

GASTOS
ADMINISTRATIVOS Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL

AIIEIED D eI 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000 [EEXeXNN0

S L P Elil e 250.000 | 250.000 | 250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 [EXNOIRONN

e s 350.000 | 350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 |350.000 [PREOXNNN

Sl el il sl 66.667 | 66.667 | 66.667 | 66.667 | 66.667 |66.667 | 66.667 |66.667 |66.667 |66.667 |66.667 |66.667 N0

SENEIE L CIE R 50,000 | 250000 | 250.000 | 250.000 | 250000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 [EEINCMIRE

Papeleria de impresion 20.000 | 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000  [EZIIVY

Tintas y Toner impresoras 70.000 420.000

Elementos de encuadernacion 70.000 70.000 70.000 70.000 60.000 340.000

SrvIE 00 SRS 200.000 | 200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 |200.000 (PRI

e e 250.000 | 250.000 | 250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 |250.000 [EXNORORN

SSUGSVACVEUSTNEUCIEN | (00 000 500000 | 500,000 2.000.000

Registros Camara de comercio
y supertindentecia 1.300.000 | 700.000 2.000.000

TOTAL

4.756.667 3.706.667 ‘2.936.667 ‘2.506.667 ‘2.436.667 ‘2.506.667 2.436.667 2.506.667 2.436.667 2.496.667 2.436.667 2.436.667 33.600.000
Fuente: elaboracidn propia

Tabla 10. Presupuesto detallado de gastos de personal primer afio de trabajo Solution Store

NOMINAS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL




ADMINISTRATIVA:

Director General

Consultor Senior 1

Consultor Senior 2

VENTAS:

Consultor Integrador 1

Consultor Integrador 2
PRODUCCION:
Entrenador 1
Entrenador 2
Consultor Junior 1

Consultor Junior 2

Péagina Web
Pauta en digital
Pauta en impresos
Material POP

TOTAL

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000

4.000.000 | 4.000.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000

2.500.000 | 2.500.000

2.500.000

2.500.000 | 2.500.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000 | 2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000

2.000.000 | 2.000.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000

1.300.000 | 1.300.000

1.300.000

1.300.000 | 1.300.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000 | 1.500.000

Fuente: elaboracion propia

13.300.000

17.100.000

1.500.000 | 1.500.000

18.600.000 18.600.000

Tabla 11. Presupuesto detallado de marketing Mix primer afio de trabajo Solution Store

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11 Mes 12

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000

300.000 | 300.000

3.000.000

4.000.000

3.000.000

4.000.000

3.000.000

500.000

500.000

500.000

500.000

100.000

6.600.000 900.000

100.000

100.000

100.000

100.000

100.000

‘3.400.000 ‘900.000 ‘4.400.000 ‘400.000 3.400.000
Fuente: elaboracion propia

100.000

900.000

100.000

4.400.000

100.000

900.000

100.000 100.000

3.400.000 400.000

48.000.000

22.500.000

7.500.000

14.000.000

10.000.000

11.700.000

3.900.000

15.000.000

3.000.000

135.600.000

5.800.000

21.000.000

2.000.000

1.200.000

30.000.000
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Con base en los presupuestos detallados, se extraen los principales rubros presupuestales

para el primer afio de la empresa:

» Presupuesto de ventas: 24.000.000
«  Presupuesto de costos de comercializacion: 30.000.000
»  Presupuesto de costos laborales: 135.000.000

«  Presupuesto de costos administrativos: 78.000.000

8.4.  Presupuesto de inversion

El presupuesto de inversion se presenta en la ilustracion 44 se presenta el presupuesto de

inversion inicial para la empresa.

Tabla 12. Presupuesto detallado de inversion primer afio de trabajo Solution Store

INVERSION

PROPIEDAD PLANTA'Y EQUIPO

VALOR DE LA MARCA REGISTRADA 8.700.000
ENCUADERNADORAS 1.500.000
PAPELERIA DE IMPRESION 500.000
TONER Y TINTAS 300.000
MUEBLES Y ENCERES

ESCRITORIOS 2.050.000
MESAS 1.000.000
SILLAS 1.500.000
EQUIPO DE OFICINA

IMPRESORAS 5.000.000
COMPUTADORES 7.000.000
LAMPARAS-ELEMNTOS OFICINA 3.000.000
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

REGISTRO DE MARCA 2.000.000
CAMARA COMERCIO Y NOTARIA 3.000.000

TOTAL 35.550.000
Fuente: elaboracidn propia



8.5.  Estados financieros (escenario probable)

La ilustracidn 44, presenta los estados financieros de la empresa, con el escenario mas

probable para los primeros cinco afios de operacion de Solution Store.

llustracion 44. Estados Financieros (escenario probable)

.
ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS
Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.
ESTADO DE RESULTADOS
2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS $ 445.500.000,0 $ 481.574.362,5 S 529.815.592,7 $  593.091.4689 $ 676.106.481,8
COSTO VENTAS $ 200.475.000,0 $ 217.655.707,5 S 240.809.921,7 S 271.407.2303 $ 311.504.934,5
UTILIDAD BRUTA $ 245.025.000,0 $ 263.918.6550 S 289.005.671,0 S  321.684.2386 $ 364.601.547,3
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 135.600.000,0 $ 139.600.200,0 $ 143.536.9256 $  147.412.4226 S 151.392.558,0
OTROS GASTOS $ 30.000.000,0 $ 31.020.0000 $ 32.074.680,0 $ 33.165.219,1 $ 34.292.836,6
GASTOS FIJOS DELPERIODO  $ 33.600.000,0 $ 34.591.2000 $ 35.566.671,8 S 36.526.9720 $ 37.513.200,2
DEPRECIACION $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 39.815.000,0 $ 52.697.2550 S 71.817.3935 $ 98.569.624,9 S 135.392.952,5
GASTOS FINACIEROS $ - S 55.454.855,8 S 39.599.807,8 S 18.576.014,2 $ 600.067,8
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ 39.815.000,0 $ (2.757.600,8) $ 32.217.5858 S 79.993.610,7 S 134.792.884,6
IMPUESTOS $ 12.740.800,0 $ - S 10.309.627,4 $ 25.597.9554 S 43.133.723,1
UTILIDAD NETA $ 27.074.200,0 $ (2.757.600,8) $ 21.907.958,3 $ 54.395.655,3 $ 91.659.161,5
BALANCE
ANO o 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
CAJA/BANCOS $ (15.550.000,00) $ 24566250000 $  160.464.782,72 $  136.959.80475 $ 105.231.87159 $  149.292.884,63
FIJO NO DEPRECIABLE S - $ - - S - S - $ -
FIJO DEPRECIABLE S 35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $  35.550.000,00 $ 35.550.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ $ - S 6.010.000,00 $ 12.020.000,00 $ 18.030.000,00 $  24.040.000,00 $ 30.050.000,00
ACTIVO FIJO NETO S 35.550.000,00 $ 29.540.000,00 $ 23.530.000,00 $ 17.520.000,00 $  11.510.000,00 $ 5.500.000,00
TOTALACTIVO $ 20.000.000,00 $ 275.202.500,00 $ 183.994.782,72 $ 154.479.804,75 $ 116.741.871,59 $  154.792.884,63
PASIVO
Impuestos X Pagar 0s 12.740.800,0 $ -8 10.309.627,4 $ 25.597.9554 S 43.133.723,1
TOTAL PASIVO CORRIENTE S - s 12.740.800,0 $ - S 10.309.627,4 $ 25.597.9554 S 43.133.723,1
Obligaciones Financieras S - $ 215.387.500,00 S 166.752.383,49 S 102.262.21899 $  16.748.260,87 S -
PASIVO $ - $ 228.128.300,00 $ 166.752.383,49 $ 112.571.846,43 $  42.346.216,30 $ 43.133.723,08
PATRIMONIO
Capital Social S 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $  20.000.000,00 $ 20.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0s 27.074.2000 $ (2.757.600,8) $ 21.907.9583 S 54.395.655,3 $ 91.659.161,5
TOTAL PATRIMONIO $ 20.000.000,00 $ 47.074.200,00 $ 17.242.399,23 $ 41.907.958,32 $  74.395.65529 $  111.659.161,55
TOTAL PAS + PAT $ 20.000.000,00 $ 275.202.500,00 $ 183.994.782,72 $ 154.479.804,75 $ 116.741.871,59 $  154.792.884,63
CUADRE (ACT = PAS+PAT) S = $ - S = S = S = S -
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2021 2022 2023 2024 2025
Activos Corrientes $ -15.550.000 $ 245.662.500 $ 160.464.783 $ 136.959.805 $ 105.231.872 $ 149.292.885
Pasivos Corrientes $ - S 12.740.800 $ - S 10.309.627 $ 25.597.955 $ 43.133.723
KTNO $ -15.550.000 $ 232.921.700 $ 160.464.783 $ 126.650.177 $ 79.633.916 $ 106.159.162
Activo Fijo Neto $ 35.550.000 $ 29.540.000 $ 23.530.000 $ 17.520.000 $ 11.510.000 $ 5.500.000
Depreciacion Acumulada ~ $ - S 6.010.000 $ 12.020.000 $ 18.030.000 $ 24.040.000 $ 30.050.000
Activo Fijo Bruto $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000
Total Capital Operativo Neto $ 20.000.000 $ 262.461.700 $ 183.994.783 $ 144.170.177  $ 91.143.916 $ 111.659.162
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT S 39.815.000,0 $ 52.697.2550 $ 71.817.3935 $ 98.569.624,9 $ 135.392.952,5
Impuestos S 12.740.800,0 $ 16.863.121,6 $ 22.981.565,9 $ 31.542.280,0 $ 43.325.744,8
NOPLAT S 27.074.200,0 $ 35.834.1334 $ 48.835.827,6 $ 67.027.344,9 $ 92.067.207,7
Inversion Neta S 242.461.700,0 $ -78.466.917,3 $ -39.824.605,4 $ -53.026.261,1 $ 20.515.245,4
Flujo de Caja Libre del periédo $ 269.535.900 $ -42.632.784 $ 9.011.222 $ 14.001.084 $ 112.582.453

Fuente: elaboracion propia
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8.6.  Flujo de caja libre

La ilustracion 45, presenta el calculo del flujo de caja operativo y el flujo de caja libre para

los primeros cinco afios de operacion de Solution Store.

[ustracion 45. Flujo de caja operativo y libre de Solution Store

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO

ANO o 2021 2022 2023 2024 2025
Activos Corrientes S -15.550.000 $ 245.662.500 S 160.464.783 S 136.959.805 $ 105.231.872 S 149.292.885
Pasivos Corrientes S - S 12.740.800 $ - S 10.309.627 $ 25.597.955 S 43.133.723
KTNO $ -15.550.000 $ 232.921.700 $ 160.464.783 $ 126.650.177 $ 79.633.916 $ 106.159.162
Activo Fijo Neto S 35.550.000 $ 29.540.000 $ 23.530.000 $ 17.520.000 $ 11.510.000 $ 5.500.000
Depreciacién Acumulada ~ $ - S 6.010.000 $ 12.020.000 $ 18.030.000 $ 24.040.000 $ 30.050.000
Activo Fijo Bruto $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000 $ 35.550.000
Total Capital Operativo Neto $ 20.000.000 $ 262.461.700 $ 183.994.783 $ 144.170.177  $ 91.143.916 $ 111.659.162

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE

EBIT S 39.815.000,0 $ 52.697.255,0 $ 71.817.393,5 $ 98.569.624,9 $ 135.392.952,5
Impuestos $ 12.740.800,0 $ 16.863.121,6 $ 22.981.565,9 $ 31.542.280,0 $ 43.325.744,8
NOPLAT S 27.074.200,0 $ 35.834.1334 S 48.835.827,6 $ 67.027.344,9 $ 92.067.207,7
Inversion Neta S 242.461.700,0 $ -78.466.917,3 $ -39.824.605,4 $  -53.026.261,1 $ 20.515.245,4
Flujo de Caja Libre del periédo $ 269.535.900 $ -42.632.784  $ 9.011.222 $ 14.001.084  $ 112.582.453

Fuente: elaboracion propia

8.7. Estado de resultados

La ilustracion 46, presenta la proyeccion del estado de resultados para los primeros cinco

afios de operacién de Solution Store.

llustracién 46. Estado de resultados Solution Store

ESTADO DE RESULTADOS
2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS $ 445.500.000,0 $ 481.574.362,5 $ 529.815.592,7 $  593.091.4689 $ 676.106.481,8
COSTO VENTAS $ 200.475.000,0 $ 217.655.707,5 $ 240.809.921,7 $  271.407.2303 $ 311.504.934,5
UTILIDAD BRUTA S 245.025.000,0 $ 263.918.655,0 $ 289.005.671,0 $  321.684.2386 $ 364.601.547,3
GASTOS ADTIVOS Y VTAS S 135.600.000,0 $ 139.600.200,0 $ 143.536.925,6 $  147.412.422,6 $ 151.392.558,0
OTROS GASTOS S 30.000.000,0 $ 31.020.000,0 $ 32.074.680,0 $ 33.165.219,1 $ 34.292.836,6
GASTOS FIJOS DELPERIODO  $ 33.600.000,0 $ 34.591.200,0 $ 35.566.671,8 $ 36.526.972,0 $ 37.513.200,2
DEPRECIACION S 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0 $ 6.010.000,0
UTILIDAD OPERATIVA S 39.815.000,0 $ 52.697.255,0 $ 71.817.3935 $ 98.569.624,9 $ 135.392.952,5
GASTOS FINACIEROS $ - $ 55.454.855,8 $ 39.599.807,8 $ 18.576.014,2 S 600.067,8
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  $ 39.815.000,0 $ (2.757.600,8) $ 32.217.5858 $ 79.993.610,7 S 134.792.884,6
IMPUESTOS S 12.740.800,0 $ - S 10.309.627,4 S 25.597.955,4 $ 43.133.723,1
UTILIDAD NETA $ 27.074.200,0 $ (2.757.600,8) $ 21.907.958,3 $ 54.395.655,3 $ 91.659.161,5




Fuente: elaboracion propia

Para el segundo afio se muestra negativa la utilidad neta por inicio de pago de intereses del
crédito necesario para desarrollar la operacion, sin embargo, esta no pone en riesgo la viabilidad

de la empresa.

8.8.  Balance general

La ilustracion 47, presenta la proyeccion del balance general para los primeros cinco afios de

operacion de Solution Store.

llustracién 47. Balance general Solution Store

BALANCE
ANO o 2021 2022 2023 2024 2025

ACTIVO
CAJA/BANCOS $ (15.550.000,00) $ 245.662.500,00 $  160.464.782,72 $  136.959.804,75 $ 105.231.871,59 $  149.292.884,63
FIJO NO DEPRECIABLE $ -8 R -8 -8 R -
FIJO DEPRECIABLE $ 35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $  35.550.000,00 $ 35.550.000,00 $  35.550.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA ~ $ -8 6.010.000,00 $ 12.020.000,00 $  18.030.000,00 $  24.040.000,00 $  30.050.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 35.550.000,00  $ 29.540.000,00  $ 23.530.000,00 $  17.520.000,00 $  11.510.000,00 $ 5.500.000,00
TOTALACTIVO $ 20.000.000,00 $ 275.202.500,00 $  183.994.782,72 $  154.479.804,75 $ 116.741.871,59 $  154.792.884,63

PASIVO
Impuestos X Pagar 0s 12.740.800,0 $ $ 10.309.627,4 $  25.597.9554 $ 43.133.723,1
TOTAL PASIVO CORRIENTE ~ $ $ 12.740.800,0 $ -8 10.309.627,4 $  25.597.9554 $ 43.133.723,1
Obligaciones Financieras $ $ 215.387.500,00 $  166.752.383,49 $  102.262.218,99 $  16.748.260,87 $ -
PASIVO $ s 228.128.300,00 $  166.752.383,49 $  112.571.846,43 $ 4234621630 $  43.133.723,08

PATRIMONIO
Capital Social $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $  20.000.000,00 $ 20.000.000,00 $  20.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0s 27.074.200,0 $ (2.757.600,8) $ 21.907.9583 $  54.395.6553 $ 91.659.161,5
TOTAL PATRIMONIO $ 20.000.000,00 $ 47.074.200,00 $ 17.242.399,23 $  41.907.958,32 $  74.395.655,29 $  111.659.161,55
TOTAL PAS + PAT $ 20.000.000,00 $ 275.202.500,00 $  183.994.782,72 $  154.479.804,75 $ 116.741.871,59 $  154.792.884,63
CUADRE (ACT = PAS+PAT) s - s -8 - s - s -8

Fuente: elaboracion propia

8.9. Indicadores financieros

La ilustracién 48, presenta los principales indicadores financieros para los primeros cinco

afios de operacién de Solution Store.
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llustracién 48. Indicadores Financieros Solution Store

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
EBIT S 39.815.000,0 $ 52.697.255,0 $ 71.817.393,5 $ 98.569.624,9 $ 135.392.952,5
Impuestos S 12.740.800,0 $ 16.863.121,6 $ 22.981.565,9 $ 31.542.280,0 $ 43.325.744,8
NOPLAT S 27.074.200,0 $ 35.834.133,4 $ 48.835.827,6 $ 67.027.344,9 $ 92.067.207,7
Inversién Neta S 242.461.700,0 $ -78.466.917,3 $ -39.824.605,4 $ -53.026.261,1 $ 20.515.245,4
Flujo de Caja Libre del periédo $ 269.535.900 $ -42.632.784 $ 9.011.222  $ 14.001.084 $ 112.582.453

Fuente: elaboracion propia

Uno de los principales indicadores de evaluacion financiera, VPN (valor presente neto),
muestra un valor positivo de $156.676,76 significa que la inversion tendréa rendimientos y el
proyecto seria viable. Para el afio tres se preveé la recuperacion de la inversion. La TIR es la tasa
de retorno que nos ofrece una inversién y para este caso es del 25,06% lo cual convierte a
Solution Store en una inversion atractiva. Por ultimo, el punto de equilibrio se logra cuando se

vendan 163,37 unidades de servicios disponibles.

8.10. Fuentes de financiacion

Para conseguir el capital de trabajo se requiere de apalancamiento con deuda, a través de un
crédito financiero. La ilustracion 49, presenta la simulacion de un crédito requerido para Solution
Store.

lustracion 49. Simulacion crédito financiero

TASA DE INT ANUAL CREDITO
32,60% SOLUTION STORE

CALCULO DEL PRESTAMO

ANOS CUOTA A ABONO A INTERESES SALDO DE LA DEUDA
PAGAR CAPITAL
0 $ 215.387.500,00

2021 $ - $ - $ - $ 215.387.500
2022 $ -104.089.972 [ $ -48.635.117 [ $ 55.454.856 | $ 166.752.383
2023 $ -104.089.972 | $ -64.490.164 | $ 39.599.808 | $ 102.262.219
2024 $ -104.089.972 | $ -85.513.958 | $ 18.576.014 | $ 16.748.261
2025 $ -17.348.329 | $ -16.748.261 | $ 600.068 | $

PLAZO DEL PRESTAMO QUE DEBE APLICAR: # 43

TIPO DE PRESTAMO QUE DEBE USAR: |PARA CAPITAL DE TRABAJO E INV FIJAS

Fuente: elaboracion propia



8.11. Evaluacion financiera

La ilustracién 50, presenta la evaluacion financiera del proyecto y el calculo del punto de

equilibrio para Solution Store.

[lustracion 50. Evaluacion financiera y punto de equilibrio

EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO I
25.00% SOLUTION STOR
Tasa minima de rentabilidad esperada por los emprendedores (TMR): !
FLUIO DE calA DE PROVECTO  INVERSION ANO o 2021 2022 2023 2024 2025
S -235.387.500 $ 269.535.900 $ -42.632.784 S 9.011.222 $ 14.001.084 $ 112.582.453

'VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO =

TASA INTERNA DE RETORNO =

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO

MARGEN DE CONTRIBUCION
UNITARIO

$156.676,97

PUNTO DE EQULIBRIO

PARTICIPACION % EN VENTAS TOTALES

ASESORIA'YY CONSULTORIA $ 660.000,00 32%
CAPACITACION TENDERO $ 220.000,00 27%
INSUMOS Y HERRAMIENTAS DE  $ 3.025.000,00 30%
PORTAFOLIO INTEGRADOR $ 453.750,00 11%
0 $ - 0%
0 $ 0%
0 $ 0%
0 $ 0%
0 $ 0%

03 0%

TOTAL MARGEN DE CONTRIBUCION PROMEDIO PONDERADO -
PUNTO DE EQULIBRIO = COSTOS Y GTOS FIJO/MCPP

MARGEN DE
CONTRIBUCION
PONDERADO

$ 213.333,33

$ 59.259,26

$ 896.296,30

$ 50.416,67

$ -

$

$

$

$

$

$ 1.219.305,56
163,37

PTO EQUILIBRIO POR
REFERENCIA DE PDTO O
SERVICIO
52,81 UNIDADES
44,01 UNIDADES
48,41 UNIDADES
18,15 UNIDADES
- UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES
UNIDADES

163,37 UNIDADES

UNIDADES

$ 800.000.000,00

$ 700.000.000,00

$ 600.000.000,00

$500.000.000,00

$ 400.000.000,00

$ 300.000.000,00

$200.000.000,00

$100.000.000,00

$-
0]

COSTOS FlJO

163,37

INGRESOS

326,74
@ COSTO TOTAL

Fuente: elaboracion propia
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9. Enfoque hacia la Sostenibilidad

Para el enfoque hacia la sostenibilidad, Solution Store usara el modelo entregado por los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas, en que se recalca que la
produccion y el consumo sostenible significan hacer mas y mejores cosas con menos recursos,
desvinculando el crecimiento economico de la utilizacion creciente de los recursos, la
degradacion del medio ambiente y siendo socialmente responsables. Para tal fin, se presentaran

las dimensiones social, ambiental, econdmica y de gobernanza.

9.1. Dimension social

Un estudio de Fenal Tiendas identificd que el 63% de los tenderos son mujeres y cerca 40%
son cabeza de familia, representando el Unico sustento econdmico para sus hogares, haciendo de
la propuesta un emprendimiento social. El sector de tenderos en el pais corresponde
mayoritariamente a empresas unipersonales, que conviven en nuestros barrios y son parte de
nuestra cultura.

De cerca de las 266.000 tiendas de barrios en el pais, solo en 2019 cerraron cerca de 11.000,
dando un duro golpe a este sector de la economia y aumentando los niveles de pobreza en el pais.
Solution store busca un beneficio social para la poblacion colombiana, pues su objetivo

fundamental es el fortalecimiento estos canales tradicionales.

9.2. Dimension ambiental

En Colombia, se han venido implementando diferentes estrategias coercitivas propuestas
desde los entes de control gubernamental con el fin de disminuir la contaminacion causada por el
sector retail (comercio al consumidor final), buscando una transicion al consumo de productos o

servicios sostenibles. Una de las mas representativas es el impuesto al uso de bolsas plasticas,



que busca utilizar de manera mas eficiente los recursos y materias primas para poder reducir la
generacion de los residuos.

Sin embargo, atn son muy pocos los proyectos que se desarrollan pensando en proteger el
medio ambiente, los materiales ecoldgicos son dificiles de encontrar y los que hay tienen costos
muy altos. Es acd donde Solution Store, como socio estratégico de tiendas y grandes empresas
trabajaria en la busqueda de proveedores para cumplir con este nuevo direccionamiento que hay
en los consumidores colombianos. Para eliminar el uso de empaques de un solo uso, se debe
hacer conciencia ciudadana desde la base del consumidor final, con el aporte fundamental de las

pequefias tiendas de barrio.

9.3. Dimension econdmica

El impacto de la crisis por el coronavirus afectd fuertemente la economia colombiana en el
ano 2020. De acuerdo con el DANE, “El Producto Interno Bruto durante este periodo de tiempo
se contrajo -15,7% en su variacion anual” (www.dane.gov.co). Parte de esa variacion estuvo en
el comercio al por mayor y al detal del sector retail, reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas, transporte y almacenamiento, alojamiento y servicios de comida decrecieron
34,3%, lo cual contribuyé en un -6,6 puntos porcentuales a la variacion anual.

Otra de las variables analizada en el sector econdmico que es muy importante para Solution
Store es la tasa comerciante de Bogotd, Barranquilla y Medellin que han considerado cerrar sus
negocios, esto debido a que segun un sondeo realizado por Fenalco sefiala que desde el inicio de
la cuarentena las ventas de comercio han caido entre un 81% y un 100%.

Solution Store, presenta oportunidades para que los tenderos logren adaptarse a las nuevas
condiciones del mercado y presenta estrategias de sostenibilidad que permitan mantener cada

negocio con margenes de rentabilidad a pesar de la crisis.
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9.4. Dimension de gobernanza

Segun el fondo econdmico mundial (2020), Colombia se ubica en el puesto 113 de 140
paises donde la infraestructura se ha deteriorado més, decayendo del puesto 110, esto es uno de
los factores que hace complejo hacer negocios en el pais, en ese orden el primero es la tasa de
impuestos y el segundo es la corrupcion.

Desde hace varios afos los gobernantes de Colombia estdn comprometidos con un
ambicioso plan que contempla docenas de proyectos por valor de 70 Billones de dolares a
ejecutarse hasta el 2035. Los proyectos tienen como objetivo mejorar la conectividad regional e
internacional reduciendo los tiempos de transporte.

Referente a los tratados de libre comercio de Colombia, actualmente el pais tiene una de las
economias mas abiertas en Latinoamérica (www.tlc.gov.co), tiene activos 20 tratados de libre
comercio. Esto le permite tener acceso a mercados de aproximadamente 48 paises en
Latinoamérica y extra regionales. Adicionalmente, Colombia es miembro de la alianza del
pacifico el cual incluye a Chile, México y Peru, cuyo foco en el mediano y largo plazo es
expandir las inversiones con Asia.

Bajo este contexto politico, Solution Store busca trabajar de forma mancomunada con el
aparato estatal, las camaras de comercio regionales, en busca de la formalizacion de las tiendas

que aun no lo hayan hecho y siendo un soporte articulador con las politicas de estado.



10. Conclusiones

e Con la orientacion hacia el mercado sugerida a partir del estudio realizado, Solution Store
lograra una mayor integracion con su entorno, lo que permitird un mejor aprovechamiento de las
oportunidades que se detecten y una mitigacion de las amenazas que puedan afectarla en el

futuro.

e En el presente trabajo se revisaron y aplicaron diferentes enfoques para Solution Store
con el fin de poder focalizar la compafiia hacia la formulacién y posterior logro de su vision,

cumplimiento de sus objetivos misionales y alineacion con las estrategias planteadas.

e Para la aplicacion de este trabajo nos basamos en gran parte de fuentes secundarias de
informacidn las cuales nos permitian familiarizarnos con temas como el modelo de Porter,
analisis Pestel, matriz dofa entre otras todo con el fin de poder apoyarnos con esta informacion y
poderla aplicar en el analisis por medio de encuestas sobre la percepcién de los tenderos,
empresas y profesionales del sector retail sobre la aplicacion de las consultorias y modelos
ofrecidos por Solution Store para la mejora de su sistema de gestidn en ciudades como Bogota,

Barranquilla y Medellin.

e Con estudio de mercado que realizo solution Store se pudo definir el nimero promedio de
tenderos e interesados en el sector retail en cada una de las ciudades, y los factores claves que
tienen gran incidencia en la seleccidn y calidad de los servicios que adquieren estos para sus
negocios. Por ende, en este punto se identificaron en cada segmento de tenderos de cada ciudad
cuales son los factores con mayor o menor grado de dificultad de implementacion de cada uno de

los modelos ofertados por solution Store.

o Solution Store busca fortalecer a los tenderos para convertirlas en el punto de venta
favorito de los colombianos y asi desarrollar e impulsar la economia de Colombia. La compafiia
estd comprometida en brindar las mejores soluciones, asi como el mejor servicio a cada uno de

los tenderos para impulsar el desarrollo integral de sus negocios.
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e Solution Store planteo un plan Estratégico de marketing, el cual le permitira definir
acciones tacticas y estratégicas, orientadas a cumplir los objetivos del marketing planteados, en
cuanto a los productos y servicios, permitiéndole posicionarse en el competitivo mercado de los

tenderos, con el Unico objetivo de identificar y satisfacer las necesidades de los clientes.

e Solution Store llego a la conclusion que hoy en dia lo que realmente interesa no es la
presencia en Internet, ya que todos se encuentran en los diferentes canales online, sino establecer
estrategias que le permitan mejorar la visibilidad de marca, la cual esta estrechamente ligada con
el establecimiento de relaciones que le permitan identificar quién es tu cliente potencial y cuales
son sus necesidades, lo cual llevara a cumplir a la compafiia sus objetivos a corto plazo como lo
es aumento de visibilidad de la compafiia, tener incremento en ventas y lo mas importante para la

Solution Store lograr la fidelizacion de sus clientes.

Solution Store determiné que para el desarrollo de su modelo de negocio es ideal trabajar
con una estructura de recursos humanos reducida, la cual se encarga principalmente de la
ejecucion de las actividades Core del negocio dejando que el resto de las actividades sean
tercerizadas, pero que estén bajo la supervision correspondiente asegurando su efectividad. Bajo
una estructura de costos definida para el desarrollo y ejecucidn de los servicios y/o productos del
negocio, y una proyeccion de los gastos, principalmente operativos, se determind bajo un
estimado de ventas que los ingresos que obtiene la compafiia sostienen la continuidad del

negocio.
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Anexo A. Matriz PEEST
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NO.

POLITICA

Variacion de las
regulaciones y
permisos de sanidad

Mantenimiento del
TLC'S

Regulaciones
inmigratorias

Estabilidad politica
del pais

Cambios por los
acuerdos de paz con
las FARC (Positivos
0 negativos)

ECONOMICA

Crisis econémica del
pais (covid-19)

Incremento de la tasa
de cambio COP/USD

TENDENCIA

Dentro del programa de
gobierno se pueden generar
nuevas politicas fiscales y

reformas tributarias de
aplicacion inmediata.

Tratados de libre comercio de
la industria que puedan
impactar el mercado en
términos de comercializacion

La migracion desde Venezuela
ha conllevado una demanda
adicional de bines y servicios.

Legislacion de la industria de
aplicacion inmediata que
implique cambios en el

mercado.

Aumenta o disminuye la
inversion extrajera en el pais.

TENDENCIA

Disminucion en

comercializacion de productos
debido a la crisis econémica

del pais

Aumento en el costo de
adquisicion de productos y

materias primas.

PROBABILIDAD

OCURRENCIA

Media

Media

Media

Baja

Baja

PROBABILIDAD

OCURRENCIA

Media

Media

POSIBLE EFECTO
PARA LA EMPRESA

Negativa

Positiva

Positiva

Negativa

Negativa

POSIBLE EFECTO
PARA LA EMPRESA

Negativa

Negativa



Capacidad
adquisitiva de los
clientes

Competencia de
precios

Cierre de
establecimientos
comerciales

AMBIENTAL

Alteraciones en
fendmenos
climaticos

Presion por
produccion mas
limpia y orgéanica

Entes regulatorios
mas exigentes

Creacion de nueva
politica ambiental

Firma del decreto del
Sistema Nacional de
Cambio Climatico

SOCIAL

Cambios en el estilo
de vida (debido al
Covid-19yala

Capacidad econémica

que se tiene para obtener
recursos disponibles, en los
habitantes de Bogota,
Medellin y Barranquilla.

Precios competitivos que
permitan una correcta
comercializacion y
distribucion de los productos

% de comerciantes que cierran
sus negocios por la pandemia
covid-19.

TENDENCIA

Efectos que afecten el cambio
climético.

Politicas internas sobre
manejo de recursos
ambientales (producciones
limpias y organicas).

El Invima.
Ministerio de comunicaciones.

Ministerio de comercio,
industria y turismo.

Politicas internas de medio
ambiente.

Politicas de impacto ambiental
gue contribuyan a la
disminucion del calentamiento
global.

TENDENCIA

Personas cambian su estilo de
realizar sus compras y confian
mas en el método online.

Media

Alta

Alta

PROBABILIDAD
OCURRENCIA

Baja

Media

Media

Baja

Baja

PROBABILIDAD
OCURRENCIA

Alta

Positiva

Positiva

Negativa

POSIBLE EFECTO
PARA LA EMPRESA

Negativa

Negativa

Negativa

Negativa

Negativa

POSIBLE EFECTO
PARA LA EMPRESA

Positiva
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migracion de
venezolanos)

Exigencia por una
imagen corporativa

Explosién
demografica en
Bogota, Barranquilla
y Medellin.

Cambios sociales por
los acuerdos de paz
con las FARC y los
continuos
enfrentamientos con
el ELN y disidencias
de las FARC.

Cambios en la
distribucion
geogréfica por
estratos sociales de
Bogot4, Barranquilla
y Medellin.

TECNOLOGIA

Virtualizacion de
procesos de compra
(cierre de tiendas por
covid-19)

Automatizacion de
procesos productivos

De acuerdo con la imagen
corporativa de las marcas se
genera una puerta al comercio
online.

Colombia se caracteriza por
ser el tercer pais mas poblado
en Latinoamérica y el
vigesimoséptimo mas poblado
del mundo.

Situaciones de orden publica,
marchas, manifestaciones, y
otras que limiten la movilidad
en las zonas de influencia.

Cambios en el POT, de las 3
ciudades donde se va a
implementar la solucion.

TENDENCIA

Manejo de plataformas y redes
sociales como medio
publicitario y venta.

Disminucioén de costos en los
productos.

Media

Media

Baja

Baja

PROBABILIDAD
OCURRENCIA

Alta

Baja

Positiva

Negativa

Negativa

Positiva

POSIBLE EFECTO
PARA LA EMPRESA

Positiva

Positiva



3 Innovacion en Acceso a internet para manejo

estrategias de de programas en marketing de
posicionamiento de la organizacion. Media
marca

4 Incrementos en la Aumento en el presupuesto de
publicidad por medio  marketing digital.
digitales Alta

5 Incremento en Aumento en seguridad
ataques cibernéticos  electronica para proteger a los
aPYMES clientes y proveedores Media
colombianas

Anexo B. 5 fuerzas de Porter

Tabla 2. Resultados Analisis Fuerza de Nuevos Entrantes

Amenaza de nuevos entrantes Peso (%0) Calificacion

1 El Sector retail busca ampliar su
mercado al entrar en segmentos de
producto o &reas geogréaficas en que no 25 3
tienen presencia

2  Diferenciacion de producto y lealtad a 10 2
su marca

3 Requerimientos por normatividad de 15 2
calidad

4 Fuertes efectos de red (es una ventaja
competitiva que se da cuando el valor
de un determinado bien o servicio se
incrementa tanto para los usuarios
nuevos como para los usuarios ya
existentes a medida que el nimero de o5, 3
usuarios del bien o servicio aumenta.)

5  Politicas gubernamentales restrictivas 25 4

TOTAL 100

Tabla 3. Resultados Fuerza Clientes

Positiva

Positiva

Negativa

Calificacion
ponderada

0,75

0,2

0,3

0,75

3,00
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Fuerza Clientes

1  Los compradores estan bien
informados sobre la calidad, precios y
costos de los vendedores.

2 Los productos de los vendedores estan
diferenciados

3 Los compradores son pequefios y
numerosos en relacién con los
vendedores.

4 La oferta del sector retail en Colombia
es insuficiente para satisfacer la
demanda de los compradores

TOTAL

Peso (%) Calificacion

25 4

25 4

25 3

25 3

100

Tabla 4. Resultados Fuerza Proveedores

Fuerza Proveedores

1  Los productos /servicios de los
proveedores (lo que permite que los
proveedores lleven la delantera para
fijar los precios).

2 Los productos /servicios de los
proveedores son de primera necesidad
para la poblacion de Bogot4, Medellin
y Barranquilla.

3 Laindustria de los proveedores esta
mas concentrada que la industria a la
que venden, y estd dominada por unas
cuantas grandes compafiias.

TOTAL

Tabla 5. Resultados Servicios o Productos Sustitutos

Peso (%0) Calificacion

40 3

I

0 4

20 2

100

Ca

Calificacion
ponderada

0,75

0,75

4,5

lificacion

ponderada

1,2

1,6

0.4

3,2



Servicios 0 Productos Sustitutos Peso (%0) Calificacion Calificacion

ponderada
1 Hay servicios sustitutos 50 4 2
facilmente disponibles.
2 Los sustitutos tienen precios 25 3 0,75
atractivos.
3 Los sustitutos tienen un
desempefio comparable o0 mejor.
25 3 0,75
TOTAL 100 3,5
Tabla 6. Resultados Rivalidad Competitiva
Rivalidad Competitiva Peso (%0) Calificacion Calificacion
ponderada
1 Los competidores son numerosos o
mé&s 0 menos del mismo tamafio y
fuerza competitiva. 50 3 15
2  Losrivales tienen objetivos,
estrategias o paises de origen
distintos. 15 2 03
3 Los rivales tienen intereses
emocionales en el negocio o
enfrentan altas barreras para su 10 2 0.2
salida.
4 Lademanda del comprador crece 10 4 0,4
con rapidez.
5 Eltamafio, la fuerza, los objetivos,
las estrategias y los paises de
origen de los miembros de la
industria son relativamente 15 ’ 0.3

homogéneos

TOTAL 100 2,7
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Anexo C. Protocolo para la realizacidn de las entrevistas a expertos y clientes potenciales

mediante la metodologia lean startup

PROCESO PARA REALIZAR UNA ENTREVISTA DE PROBLEMA

Bienvenida e

Datos demograficos g

Principales problemas

Ranking gl
Hora de profundizar K

Breve Pitch ¢

Compromiso @ O innokabi

~ OO U1 A W N =

Proceso para realizar una entrevista problema. Fuente: (Prim, 2020). La entrevista de problema.

Recuperado de: https://innokabi.com/entrevistar-clientes-entrevista-de-problema/



s se

o n.ean Agencia BTL para Tenderos 130

e e ee universidad
.

Modelo de Entrevista 1

Entrevistado: Fabricantes de Productos de consumo masivo
Tipo de entrevistado: Cliente Potencial

Paso 1: Bienvenida

Hola mi nombre es Jorge Pérez, estoy trabajando en una idea de negocio y tenemos una serie de teorias
respecto a los problemas a los que se enfrentan ustedes como fabricantes por el avance de la participacion
en el mercado de las grandes superficies y de los Discounter como Justo y Bueno, Aray D1 en el paisy
nos gustaria contrastarlas con usted para ver si estamos en lo cierto o no. Si te parece te haré algunas
preguntas a continuacion y al final de la entrevista le cuento de qué se trata el proyecto, no me gustaria

condicionar sus respuestas contandole la idea de negocio.

Paso 2: Datos demogréaficos

Me puedes indicar tu cargo, edad y responsabilidades que tienes en tu rol

Paso 3: Principales problemas
e Quisiera que me contaras ;cOmo crees que esta afectando el crecimiento de las cadenas de
establecimientos Discounter en las ventas de tus productos?
e ;Ves algin problema en tus canales de distribucion tradicionales para revertir la tendencia?

Paso 4: Ranking de los problemas

De acuerdo con lo que me has mencionado, de mas importante a menos importante ¢ cuéles crees que son

los problemas que impiden un crecimiento sostenido de sus ventas?

Paso 5: Hora de profundizar



e (Qué soluciones has visualizado para revertir la tendencia de crecimiento de los Discounter y
aumentar la participacion de sus productos en el mercado?
e ;Qué tan complicados son estas soluciones para su empresa?
o Cudnto estan invirtiendo en este momento para mejorar sus ventas?
Paso 6. Breve Pitch

Nuestra idea de negocio consiste en fortalecer los canales tradicionales de venta de sus productos como lo
son las tiendas de barrio y los minimercados, en las grandes ciudades de Colombia, en busca de mejorar

las ventas por estos canales para empresas tan importantes como la suya.

Pretendemos crear una aplicacion que agremie a los tenderos y facilite la venta de sus productos, que les
permita ser mucho mas competitivos con los nuevos competidores del mercado. Como valor agregado
vamos a generar planes de capacitacion a los tenderos, en temas como la administracion estratégica y

sostenibilidad de sus negocios.

Con la red de negocios de venta de las ciudades podemos fortalecer sus canales de venta tradicionales y

ser un aliado estratégico para ustedes.

e Enunemprendimiento como el que le estoy compartiendo ¢ Qué tipo de innovacion esperaria en
un negocio de este tipo?

e ;Cuanto estaria dispuesto a pagar y en qué condiciones por nuestro servicio?

e ;Qué factores encuentra como positivos y negativos en relacién con los servicios ofrecidos?

e Cudl es el mercado potencial que ve en este negocio y cudles serian los mejores clientes?

e ;Qué posibles barreras de entrada ve usted en este negocio y por qué?

e Cudles seria la métrica que le gustaria tener para el recibo de los servicios de la red de Solution
Store para considerarlo atractivo el negocio?

Paso 7: Compromiso
¢ Te gustaria ser parte de nuestra red Solution Store?

¢Conoces a otra gente con tus mismas caracteristicas a las que pueda entrevistar?

Modelo de Entrevista 2
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Entrevistado: Tenderos

Tipo de entrevistado: Cliente Potencial

Paso 1: Bienvenida

Hola mi nombre es Jorge Pérez, estoy trabajando en una idea de negocio y tenemos una serie de teorias
respecto a los problemas a los que se enfrentan ustedes como pymes de tiendas tradicionales por el avance
de la participacion en el mercado de los Discounter como Justo y Bueno, Aray D1 en el pais y nos
gustaria contrastarlas con usted para ver si estamos en lo cierto o no. Si te parece te haré algunas
preguntas a continuacién y al final de la entrevista le cuento de qué se trata el proyecto, no me gustaria

condicionar sus respuestas contandole la idea de negocio.

Paso 2: Datos demogréaficos

Me puedes indicar tu edad, volumen de ventas y cantidad de clientes que maneja

Paso 3: Principales problemas
e Quisiera que me contaras ;cOmo crees que esta afectando el crecimiento de las cadenas de
establecimientos Discounter en las ventas de tus productos?
e :Vesalgin problema que tiene el modelo de atencion y/o ventas de la tienda en la cual trabajas?
Paso 4: Ranking de los problemas
e De acuerdo con lo que me has mencionado, de mas importante a menos importante ¢cuales crees

gue son los problemas que impiden un crecimiento sostenido de sus ventas?

Paso 5: Hora de profundizar



e ;Qué soluciones has visualizado para revertir la tendencia de crecimiento de los Discounter y
aumentar la participacion de sus productos en el mercado?

e ;Qué tan complicados son estas soluciones para su negocio?
e (Enqué le gustaria que le ayudaran para mejorar sus ventas?

Paso 6. Breve Pitch

Nuestra idea de negocio consiste en fortalecer los canales tradicionales de venta de sus productos como lo
son las tiendas de barrio y los minimercados, en las grandes ciudades de Colombia, en busca de mejorar

las ventas por estos canales para empresas tan importantes como la suya.

Pretendemos crear una aplicacion que agremie a los tenderos y facilite la venta de sus productos, que les
permita ser mucho mas competitivos con los nuevos competidores del mercado. Como valor agregado
vamos a generar planes de capacitacion a los tenderos, en temas como la administracion estratégica y

sostenibilidad de sus negocios.

Con la red de negocios de venta de las ciudades podemaos fortalecer el e-comerce (venta por internet) que

les permita mejorar sus ventas.

e ;Qué factores encuentra como positivos y negativos en relacion con los servicios ofrecidos?
e ;Qué posibles barreras de entrada ve usted en este negocio y por qué?
e ;Cuanto estaria dispuesto a pagar y en qué condiciones por nuestro servicio?
e Consideras que la idea puede funcionar?
Paso 7: Compromiso

¢ Te gustaria ser parte de nuestra red Solution Store?

¢ Conoces a otra gente con tus mismas caracteristicas a las que pueda entrevistar?
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Anexo D. Bitacoras de validacion de entrevistas: Lean Start Up
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Resultados
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Aprendizaje
y decisiones

Qué aprendi6, que va a ajustar y que cambios.
importantes (Pivotes) va a realizar en su
madela de negotio.

Nombre:

Experimento # 1 Cristébal Centeno

ar el nimero de

Descripcién:

Tendero de la ciudad de Bogota, con una cigarreria en el barrio Cedritos de la ciudad de Bogota. Sus clientes son
considerados de estrato medio alto (4 y 5).

Cristobal reporta una reduccion continuada de sus ventas de alrededor del 30%, principalmente por disminucion en
productos de aseo y abarrotes. Sus ventas mas importantes son licores, delicatesen y confiteria.

Supuestos Criticos

Cristobal manifiesta que no es posible competir con los precios bajos de los Discounter, a pesar que indica que no todos
los productos vendidos alli son de buena calidad, por lo cual durante la Pandemia, sus ventas se han recuperado
ligeramente.

Como posible solucion Cristobal indica que le gustaria comprar al por mayor para que sus precios de venta sean mas
competitivos.

Metodologia:
La hipétesis de Solution Store es agremiar las tiendas del sector para realizar compras de mayor tamafio y permitirles
obtener descuentos con los fabricante

Meétricas:

La métrica sugerida es la cobertura de la mini pymes del sector que estén registradas al convenio de compras masivas de
productos

Es necesario tener el registro de las tiendas, minimercados, cigarrerias del sector y validar si estan interesados en
pertenecer a la red de apoyo para compras masivas directamente al fabricante o al distribuidor

Con esta entrevista se identifico una oportunidad de agremiacion que no se habia visualizado en el modelo de negocio
inicial. La idea ahora es crear redes locales de asociacion que permitan acceder a los tenderos a descuentos por compras
al por mayor.
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: 2 Nombre:
Experimento # Luis Mufioz

Descripcién:

Tendero de la ciudad de Barranquilla, con un Fruver y minimercado en el sector del Barranquillita de la ciudad de
Barranquilla. Sus clientes son considerados de estrato medio bajo (1,2 y 3).

Luis reporta una reduccion de sus ventas de alrededor del 40%, en los productos de mini mercado en general. Para el
caso de los Fruver, las ventas se han mantenido estables, sin embargo considera que el esfuerzo es mayor porque los
productos de Fruver son perecederos, lo cual lo obliga a trabajar diariamente desde las 00:00 a las 20:00 horas.

Supuestos Criticos:

Luis indica que su principal problema es la falta de acceso a financiacion formal, pues ha ido a diferentes bancos y no le financian
para mejorar la condicion de su fienda y darle un mejor aspecto. Quienes le dan financiacion son los llamados paga diarios o gota-
gota, pero Luis es > que le sale muy costoso. Los bancos le solicitan demostrar capacidad de pago, al menos presentar
facturas de compra de productos a fabricantes reconocidos, pero no las tiene debido a que su negocio se ha reducido a la venta de
frutas y verduras porque sus clientes prefieren comprar en las cadenas Discounter que tienen locales modemos y agradables

Metodologia:
La hipétesis de Solution Store es aprovechar la agremiacion para ofrecer el servicio de ahorro y credito, que le permita
acceder a los tenderos a financiacion para sus mejoras, ampliaciones o pagar deudas.

Métricas

La meétrica sugerida es la cobertura de la mini pymes del sector que esten registradas en el modelo de ahorro crédito

Es necesario cotar con el permiso de la Superintendencia de Economia Solidaria. Esta iteracion trajo consigo una
oportunidad de negocio que puede ser escalable a nivel nacional.

Con esta entrevista se identificé otra oportunidad que tendria la agremiacion que no se habia visualizado en el modelo de
negocio inicial. La nueva idea consiste en generar una cooperativa de ahorro y crédito de y para los tenderos, que les
permita acceder a los servicios financieros a los cuales no tienen acceso en la actualidad.

Nombre:

Experimento # 3 Juan Carlos Cardenas

de itaracione

Descripcién:
Gerente de zona Colombina.

Colombina es una empresa de consumo masivo, sus principales productos son galletas, confiteria, salsas, atunes y
helados.

Juan Carlos manifiesta que sus ventas se han mantenido estables, debido a que han tenido que ceder ante los Discounter
y presentar algunos de sus productos en sus vitrinas, a costa de pérdida de rentabilidad.

Supuestos Criticos
Juan Carlos manifiesta que tiene dos problemas: sus canales tradicionales han perdido participacion en el mercado,
particularmente en las grandes ciudades (exceptuando los helados), esto obedece principalmente a su baja competitividad
en costos.

El segundo problema, es su falencia de una base de datos que actualice continuamente la evolucién de sus ventas en
cada puntos de venta y que se identifiquen los nuevos posibles puntos de venta en cada zona

Metodologia
La hipotesis de Solution Store es generar una app para poder acceder a esta informacion de forma privilegiada y poder
gerenciar los datos de ventas y consumos perfilando sectores, preferencias y oportunidades para los fabricantes
Métricas:

La métrica sugerida es la cobertura de la mini pymes del sector que estén registradas en la app

Para desarrollar esta oportunidad es necesario desarrollar una app que permita la geo-referenciacion de los puntos de
ventas, la caracterizacion de sus ventas y las oportunidades para los fabricantes

Como resultado de esta iteracion se corroboro la idea de negocio inicial, la cual es contar con una base de datos
centralizada que ayude a los fabricantes a mejorar su distribucion numérica en sus canales tradicionales
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Nombre:
Experimento # 4 Sergio Martinez

Descripcién:

Supervisor de ventas Super Rica

Supe Rica es una empresa de consumo masivo, sus principales productos son papas, platanos y nachos. Sergio indica

que su principal problema actualmente con los canales tradicionales es la falta de realimentacion que tiene de los

consumidores finales acerca de los lanzamientos de nuevos productos. Nutresa continuamente innova en nuevos

productos, sin embargo no tienen realimentacién acerca de sus gustos.

Supuestos Criticos

Sergio, sugiere tener una base de datos que les permita anticiparse a las tendencias del mercado por medio del analisis de
gustos y preferencias de acuerdo a cada sector. Los analisis que realizan actualmente son después de incorporados los
productos y a veces tienen gue hacer estrategias intensivas de ventas para acceder al mercado con los nuevos productos.
Es muy similar a la solicitud realizada por el gerente de ventas de Colombina

Metodologia
La hipotesis de Solution Store es generar una app para poder acceder a esta informacion de forma privilegiada y poder
gerenciar los datos de ventas y consumos perfilando sectores, preferencias y oportunidades para los fabricantes

Métricas:

La métrica sugerida es la cobertura de la mini pymes del sector que estén registradas en la app

Para desarrollar esta oportunidad es necesario desarrollar una app que permita la geo-referenciacion de los puntos de
ventas, la caracterizacion de sus ventas y las oportunidades para los fabricantes

Como resultado de esta iteracion se corroboro la idea de negocio inicial, la cual es contar con una base de datos
centralizada que ayude a los fabricantes a mejorar su distribucion numerica en sus canales tradicionales, identificar gustos
y preferencias.

Nombre:

Experimento # 2 Jacqueline Velasquez

Realizar el nimero de iter dar todc

Descripcidn:

Administradora Distribuciones la Provinciana

Distribuciones la provinciana es una empresa que se dedica a la distribucién de productos de consumo masivo de los
fabricantes Colombina, Super ricas y gaseosa Pool en el departamento de Santander. Jacqueline recalca que el principal
problema que tiene es que le es muy costoso contratar “cazadores” es decir, personal que continuamente esté recorriendo
los diferentes municipios en busqueda de nuevos posibles clientes.

Supuestos Criticos:
Debido a la pandemia, se dio el cierre temporal de algunos clientes al interior de centros comerciales y la oportunidad de
apertura de otros, los cuales después del fin de la cuarentena han permanecido activos. Estos nuevos posibles clientes no
estan reconocidos en las rutas de reparto, por lo cual pueden ser anticipados por la competencia. La solicitud de
Jacqueline a Solution Store es que seria de gran ayuda tener continua actualizacion de posibles clientes para mantener
actualizadas sus bases de datos.

Metodologia:
La hipétesis de Solution Store es generar una app para poder acceder a esta informacién de forma privilegiada y tener geo
referenciacion de los tenderos del pais.

Meétricas

La métrica sugerida es la cobertura de la mini pymes del sector que estén registradas en la app

Para desarrollar esta oportunidad es necesario desarrollar una app que permita la geo-referenciacion de los puntos de
ventas, la caracterizacion de sus ventas y las oportunidades para los fabricantes

Como resultado de esta iteracion se corroboro la idea de negocio inicial, la cual es contar con una base de datos
centralizada que ayude a los fabricantes a mejorar su distribucion humeérica en sus canales tradicionales






