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Resumen

Canjea nace como unaidea de negocio con enfoque digital hacia la construccion de una
plataforma web que parte de la necesidad de encontrar en el mercado la posibilidad de adquirir
un bien o servicio, sin la necesidad permanente de que este sea nuevo o nunca haya tenido un uso
por otra persona, teniendo en cuenta las nuevas formas de consumo y entendiendo la necesidad
latente de realizar pequenos actos que puedan tener un impacto global positivo.

El objetivo general del trabajo desarrollado busca legitimar la idea de negocio propuesta por
medio de varias herramientas que se implementaron en distintos momentos, con el fin de validar
la pertinencia de la idea de negocio. Analizando el mercado potencial, sostenibilidad financieray
los aspectos que podian impactar su desarrollo. Para tal fin, se utilizaron diferentes herramientas
de analisis, tales como: entrevistas a profundidad, encuestas, netnografia y escuchas perfiladas.

Durante todo el desarrollo del documento se definen conceptualmente aspectos para la
estructura del proyecto, con modelos como: el PESTEL, PES, y DOFA. Ademas, de un analisis
prospectivo por medio de la evaluacion de actores y tendencias, donde se evalua el futuro de la
plataforma digital.

Los resultados obtenidos en cada una de las fases del proyecto arrojan una viabilidad
positiva de la idea de negocio, con unaaceptacion en el mercado potencial y con una proyeccion

de ingreso positiva para los posibles inversores y creadores de la plataforma.

Palabras clave: canje, digital, plataforma, servicio, usuarios
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Abstract

Canjea was born as a business idea with a digital focus, towards the construction of a web
platform. Starting from the need to find in the market the possibility of acquiring a good or
service without the permanent need for it to be new or have never been used by another person.
Considering the new forms of consumption and understanding the latent need to perform small
acts that can have a positive impact on the world.

The general objective of the work carried out seeks to validate the proposed businessidea
through different tools that were implemented at different times, validating the relevance of the
business idea. Analyzing the potential market, financial sustainability and aspects that could
impact its development. For this purpose, different analysis tools will be used, such as: in-depth
interviews, surveys, netnography and profiled wiretapping.

Throughout the development of the document, aspects for the structure of the project are
conceptually defined, with models such as: PESTEL, PES, and SWOT, in addition, a prospective
analysis through the evaluation of actors and trends, where the future of the project is evaluated.
the digital platform.

The results obtained in each of the phases of the project show a positive viability of the business
idea, with an acceptance in the potential market and with a positive income projection for

potential investors and creators of the platform.

Keywords: digital, exchange, platform, service, users
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Introduccion

Las plataformas digitales tienen cada vez un mayor espacio en el mercado, al igual que en
la oferta de productosy servicios; motivado en gran medida por el cambio de comportamiento en
los consumidores y por el avance de lo digital, que en medio de una pandemia hizo surgir la
necesidad en las organizaciones de reinventarse o de encaminarse en integrar la tecnologia y

servicios digitales en la red de sus operaciones.

En Colombia la situacion no es diferente de la realidad global, segiin la investigacion de
Fedemunicipios en el 2020 “...se estim6 que las plataformas digitales participan con 0,2 puntos
porcentuales del PIB. Ademas, han llevado a la formalizacion de los negocios con quienes se han
aliado: 43% afirma que su afiliacion a las plataformas los ha llevado a aumentar el uso del
internet, 37% a aceptar medios digitales de pago, 20% a pagar mas impuestos, 14% a llevar
registro de contabilidad y 18% a registrarse en la Cdmara de Comercio. (FEDEMUNICIPIOS,

2020).

A finales de 2018 empez6 a regir en el pais la ley de emprendimiento, “ Es una ley
integral disefiada a la medida de todos los emprendedores, sin importar el tamano de sus
negocios” (Innpulsa Colombia, 2020). De esta manera, el estado colombiano busca apoyar
aquellas iniciativas que puedan tener impacto social y econdmico que permitan modernizar el

pais.
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Los comercios fisicos de compray venta son uno de los tantos segmentos de mercado
que se ha visto afectado por la pandemia mundial, en 2017 seglin la directora ejecutivade
FENACOVEN Sonia Lopez Sonalo “...el sector ha venido decreciendo, sobre todo, en Bogota;
Ahora, muchas cadenas de compraventas han empezado a ofrecer nuevos productos y servicios
como recargas, ventas del Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito (Soat), recaudo de
servicios publicos o giros, entre otros”. Aunque estos negocios pueden ser considerados
tradicionales, es cierto que en las nuevas dindmicas de consumo desde lo digital pierden un

nimero importante de usuarios.

Una de las megatendencias de consumo que toman mayor relevancia en el 2020 es la
masificacion por la conciencia y cuidado del planeta, esta tendencia se conoce como el “efecto
Greta” y consiste en que: “cada vez los consumidores son mas conscientes de la necesidad de
apoyar el medio ambientey al planeta particularmente entre los millennials y centennial”.
(Moreno, 2021). Por consiguiente, buscan marcas que faciliten y ayuden en el ideal se ser

responsables con el planeta.

Canjea nace como resultado de la necesidad de cambio, con la finalidad de sumarse al
mercado del consumo colaborativo. En un mundo que necesita del cuidado del medio ambiente y
del aprovechamiento de los recursos, el intercambio de productos entre un usuario y otro permite
prolongar su uso. Para lo cual, el disefio de una nueva plataforma tecnologica que brinde
garantias al usuario para su uso y facilite un proceso que antes se tornaba tedioso o ineficiente

por considerar que no se le daba el valor real al producto o servicio ofrecido.

Existen diferentes plataformas que impactan el mercado de transporte, la alimentacion,

educacion, vestuario, entre otras. Sin embargo, Canjea nace como unaidea innovadora para
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usuarios con una mentalidad de consumo diferente, que cambian la forma en que se relacionan

con los productos y las personas, en donde la reutilizacidon y vida util toma otro valor.

Ninguna plataforma existente en el mercado actual, pretende generar un solo ecosistema
donde un usuario realice el canje de un producto o servicio de manera remotay mediado por

tecnologia.

Objetivos

Los objetivos generales y especificos definidos para el desarrollo del proyecto son:

Objetivo General

Determinar la viabilidad de negocio de la plataforma digital, que permita el intercambio
de productos y servicios por medio de transferencias online de canje, definiendo los factores

determinantes para la implementacion del ecosistema digital.

Objetivos Especificos

e Analizar el segmento de usuarios de la plataforma considerando sus comportamientos y

tendencias de consumo

e Definir el entorno y oportunidades de negocio teniendo en cuenta la oferta actual de e-

commerce de consumo digital

e Realizar el analisis estratégico, validacion técnicay financiera del modelo de negocio, sus

alcances financieros y escalabilidad.
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1. Modelo de Negocio y Validacion

La propuesta de valor de la idea de negocio esta basada en diferentes beneficios que trae
para los usuarios su uso, Paxzu es unaagencia de marketing online con presenciaen Colombia,
México y Chile y con experiencia en el desarrollo de estrategias e-commerce y presento en su
reciente informe el panorama de las compras online en Colombia, esta tendencia se encuentra en
aumento y aunque hay varios factores por analizar, la oportunidad en la que nos concentraremos
es el desglose de dos factores principalmente: el 67% de la poblacion total del pais hace uso de
plataformas online y el 89% ha buscado productos en linea para comprar; de este, el 60% ha

comprado en linea cosas nuevas o usadas.

Sumado a esto, se encuentra la situacién en que las personas tienen cosas que han
comprado, estan en buen uso y no saben qué hacer con ellas. Pueden encontrar en Canjea la
solucidn, por cuanto permite conectar la necesidad de un usuario X con el producto de un usuario
Y, teniendo una escalabilidad considerable en la medidaen que es un servicio que puede ser

aprovechado desde diferentes tipos de usuarios y productos.

Con el fin de construir la viabilidad de la plataforma teniendo en cuenta aspectos de

sostenibilidad se desarrolla el lienzo de modelo de negocio sostenible, aplicado al proyecto.
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Figura 1. Lienzo modelo de negocio sostenible

LIENZO MODELO DE NEGOCIO SOSTENIBLE

Proposito

Beneficios Canjea pretende dar la posibilidad a personas de

Relacionamiento Ambientales acceder a productos de segunda mano en buen estado,
promoviendo el cuidado del medio ambiente por medio
del reciclaje y reutilizacién de productos.

Segmento de
Clientes

Propuesta

de Valor

Aliados Costos

Clave Sociales

Beneficios Actividades
Sociales y procesos

Canales Costos

Fuente: Elaboracion propia.
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En el lienzo de modelo de negocio sostenible se definen trece (13) aspectos

fundamentales que delimitan la construccidon del proyecto y sobre el cual se construyen las

siguientes afirmaciones:

1.1

1.2

1.3

Segmento de clientes: Para Canjea sus clientes estan segmentados por preferencias. Es
una plataforma que promueve la economia colaborativa, ya que permite la reutilizacion de
productos y la posibilidad de extender su vidautil a través de la relacion entre usuarios de

manera online.

Propuesta de Valor: Los usuarios de Canjea utilizan la plataforma para encontrar
personas con quien intercambiar productos o conseguir productos de segunda mano, los
usuarios son los “vendedores”y a su vez, los “compradores”. En la actualidad ninguna
plataforma ofrece este servicio para productos de diferentes caracteristicas. Realizar una
transaccion por Canjea, permite al usuario recibir un nuevo producto, asi como tener la
experiencia de intercambiar de manera online con otra persona algo que es util para las dos
partes. Canjea es un abanderado del cuidado del medio ambiente y la reutilizacion de
productos, que ayuden a disminuir el impacto ambiental de la produccion en masay que

apoya las iniciativas de minimo consumo.

Canales: La distribucion de los productos se realizard en alianza con una empresa logistica
que tenga dentro de su mision la proteccion del medio ambiente o también permita al

usuario recoger los productos de intercambio y minimizar el impacto de combustibles. Al
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1.4

tratarse de una alianza se pretende garantizar una buena experiencia por medio de un

centro de acopio que cuide y proteja el producto hasta la llegada al usuario final.

Relacionamiento: La plataforma puede ofrecer envios gratuitos por nimero acumulado de
transacciones y se pueden recargar puntos o credimonedas para cambiar por productos. Al
tratarse del intercambio de productos por grupos de interés es posible que las personas
creen comunidades donde compartan, descubran nuevos productos y generen
conversacion. Canjea busca construir una relacion de confianza con sus clientes a partir de
la aceptacion y cumplimiento de los términosy condiciones de la plataforma para
garantizar asi la legalidad y transparencia de esta. Segun las valoraciones de experiencia de

los usuarios y de sus sugerencias Canjea trabajard en mejoras.

Teniendo en cuenta su enfoque ambiental puede hacer uso de influenciadores en la web

que compartan esta filosofia y que en su vida diaria reutilizan y promueven el cuidado del medio

ambiente.

1.5

Ingresos: La estructura de ingresos para canjea son pagos por cadatransaccion o
intercambio y un porcentaje de ganancia con los aliados logisticos y tecnoldgicos, este
porcentaje estara determinado por diferentes variables segln el producto. Canjea busca
generar ganancias por el hecho de darle una segunda oportunidad a aquellos productos que
algunos pueden ya no utilizar pero que son utiles para otros. Ademas de realizar
intercambio de productos a través de Canjea se podrian realizar intercambio de servicios

entre usuarios.

El beneficio ambiental y social, no afecta los ingresos de Canjea. Por el contrario, quien

sienta afinidad con el tema encontrard en Canjea una alternativa para su estilo de vida. Canjea
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planea expandirse en diferentes territorios con las ganancias que se generen para impactar

nuevos usuarios que resulte en una cobertura y penetracion mayor de la plataforma.

1.6

1.7

1.8

1.9

Beneficios sociales: Canjea es un generador de empleo en personas de diferentes
caracteristicas y busca apoyar el trabajo local de emprendimientos para su gestion logistica
y tecnologica. La plataforma quiere aportar a la economia del pais a través de proyectos de
transformacion digital y de impacto en sociedades con poca adopcion de mercados

digitales.

Beneficios ambientales: Canjea promueve el cuidado del medio ambiente a través del
intercambio de productos, incentivando a la reutilizacién de estos. Es una propuesta digital
que busca reducir el impacto de la huella de carbono de cadausuario y sigue las tendencias

del cuidado del medio ambiente a nivel global.

Recursos: Por ser una plataforma digital, se pueden utilizar energias renovables para su
funcionamiento en alianza con empresas que puedan hacerlo por medio de sus procesos. El
usuario que desee puede publicar un producto o servicio para que otra persona extienda su
uso y no es necesario el uso de empaques para la distribucion de los productos. Se pueden
utilizar modelos de servicios para implementar en la plataformay se necesitan recursos de

instalacion, personas, y redes para el funcionamiento de la misma.

Actividades y procesos: Promover la reutilizacion de productos son las actividades que
generan impacto en el capital natural desde Canjea. Para la generacion del servicio

prestado por la plataforma se necesita el soporte de una empresa tecnolégica que no cause
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dafio en su produccion al medio ambiente. Es clave establecer los procesos de envio y

logistica de los productos en intercambio, asi como también la definicion y cambio de la

arquitectura del sitio segun las necesidades de los usuarios. En los dos casos se definen planes

con la garantia de brindar soporte al usuario si en algin momento el plan inicial presenta fallas.

1.10

1.12

Aliados clave: La plataforma puede certificarse desde varios frentes como una empresa
que promueve el cuidado ambiental y genera estrategias para reducir el impacto del
consumo en el mismo. Establecer alianzas para Canjea sera el punto de partida para
garantizar que se pueda masificar el mensaje de la plataformay que se incluyan grupos y
comunidades determinadas. Canjea buscara generar alianzas con proveedores que se
encuentren alineados con los intereses de sostenibilidad de la empresa. Uno de los aliados
estratégicos mas importante para la plataformaes el gobierno a través del ministerio de las
TIC's para que este brinde al negocio recursos estratégicos y actividades internas que se

pueden externalizar para lograr un mejor resultado.

Costos: Los costos no se ven afectados por el foco ambiental y sostenible de la plataforma,
y no es necesario realizar compensacion social o ambiental por las acciones que realiza
Canjea. Los costos requeridos para poner en marcha la plataforma son conocidos y han
sido evaluados y contrastados con informacion de mercado, los costos adicionales por la

prestacion del servicio se evaluaran segin las necesidades de la plataforma y sus usuarios.

Costos sociales: El servicio que presta Canjea aporta a reducir el impacto ambiental de las
personas al desechar productos en buen estado, ademas de ganar algo a cambio de ello.

Esto puede ser una oportunidad para personas que no puedan acceder a productos nuevos
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por su condicidn socioecondmica, pero se garantiza la oportunidad de conocer y explorar
nuevos productos a este tipo de comunidades vulnerables y con pocas oportunidades de

acCCeso.

1.13 Costos ambientales: Canjea aporta a la conservaciony cuidado del medio ambiente,
dentro de la planeacion financiera se plantea un rubro para apoyar causas ambientales y
que fomenten un estilo de vida sin excesos o de consumo capitalista, donde se favorece a la

obsolescencia programada de diferentes industrias.

2. Analisis del Sector

Colombia es un pais que frente a la region presenta cifras inferiores en uso de nuevas
tecnologias y penetracion de plataformas digitales, segin el MINTIC “Colombia tiene un
importante rezago en penetracion de Internet, asi como en penetracion de computadores frente a
otros paises de la region. Este rezago es alin mayor cuando se le compara con paises
desarrollados, la velocidad a la que la penetracidon estd aumentando en algunos de estos paises es
muy superior a aquella del caso colombiano, por lo que no s6lo estamos rezagados, sino que lo
estaremos aun mas de continuar asi” (Ministerio de Tecnologias de la Informaciony
Comunicaciones, 2020). Sin embargo, y a través de las recientes politicas gubernamentales que
buscan impulsar proyectos con enfoque digital por medios de politicas como la Nacional de

Emprendimiento aprobada en el afo 2020, politica que pretende en uno de sus objetivos:
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“Facilitar el desarrollo tecnologico y la innovacion en los emprendimientos, para
fortalecer su potencial de crecimiento y competitividad en los mercados actuales.” (INNPULSA,
2020). Con esta medida se abren puertas y recursos destinados a proyectos que mejoren la

situacion actual del pais en términos de innovacion digital.

Las personas estdn cambiando su manera de consumir y la situacién de pandemia fue un
detonante positivo para la apropiacion tecnoldgica del pais, segun el mas reciente estudio del
Centro Nacional de Consultoria enfocado en la apropiacion digital de Colombia, pudo concluir
que: “... en los primeros 10 meses de pandemia los colombianos avanzaron en habilidades
digitales lo que se habria proyectado para un periodo de 20 afios”. (Centro Nacional de
Consultoria, 2021). En este aspecto la transformacion digital y el uso de herramientas
tecnoldgicas toma una relevancia importante pues se convirtieron factores decisivos en
momentos de pandemia, al garantizar la conexion remota de intereses entre personas, marcas y

consumidores.

Al vivir en un mundo globalizado las tendencias impactan el consumo del pais 'y
diferentes tendencias ambientales han cambiado la manera de consumir. Cada vez existen mas
consumidores responsables de su consumo y existen diferentes iniciativas que aportan a que una
persona que quiera cuidar el medio ambiente pueda sentirse identificado con una marca o con
una comunidad digital. Como lo sefiala Tetra Pak, empresa lider en procesamiento de alimentos,
en su estudio para analizar las necesidades y expectativas de los consumidores,” ... la
preocupacion por el medio ambiente estd sustancialmente por delante de todo lo demas, con la

excepcion de la amenazadel COVID”. (TETRA PAK, 2020). Lo que sugiere una serie de
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desafios en términos de nuevos competidores y usuarios de consumo digital, esta es una
de las razones por la cual las plataformas que tengan este enfoque y que lo comuniquen de
manera asertiva tendran una ventaja frente aquellas organizaciones que no se han abanderado de

lo ambiental, cuando este factor hoy toma un papel muy relevante en la eleccion de consumo.

Aunque existen diferentes retos en el pais para llevar a cabo un proyecto de
emprendimiento digital, este es viable en la medida en que entienda el consumo de sususuarios y

que a través de los espacios y politicas que el gobierno ha establecido busque desarrollarse.

El mundo estd cambiandoy en la realidad de postpandemia muto el actuar de las
personas en el frente social y economico, por lo cual todas aquellas herramientas que faciliten su

vida y que se alineen con la nuevarealidad de consumo tendrén una oportunidad de crecimiento.

2.1 Analisis PESTEL

El anélisis PESTEL se desarrolla para la idea de negocio con el fin de entender el
contexto y poner a consideracion diferentes factores que pueden tener intervenir en la
construccion de la plataforma, se analizan aspectos politicos, econémicos, socio culturales,

tecnologicos, ecologicosy legislativos.



26
CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Tabla 1. Anadlisis Pestel

Pestel Canjea

POLITICO El gobierno colombiano enmarco su proyecto de gobierno en el desarrollo de la economianaranja del pais
en la region latinoamericana, el Ministerio de Cultura define la politica gubernamental con el objetivo de
“Desarrollar el potencial economico del sector cultural y creativo, generando condiciones para la
sostenibilidad de las organizaciones y agentes que lo conforman, en concordancia con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS)”. (Ministerio de Cultura, 2019), La plataforma nace dentro de la legislacion

gubernamental que pretende avalar proyectos del foco digital.

En el actual gobierno colombiano no existe un consenso legislativo frente a la economia que se enmarca
desde las aplicaciones o plataformas digitales, ya que algunas han sido consideras “informales e ilegales y
otras aplican en la politica de economias alternativas o plataformas de consumo colaborativo que
empezaron a tomar fuerza e importancia para los gobiernos desde el Foro Econdmico Mundial desarrollado

en 2016.

Dentro de las politicas gubernamentales para apoyar e incentivar el desarrollo de nuevos emprendimientos,
se definen diferentes tipos de estos, dentro de ellos los emprendimientos emergentes, donde se enmarca el
proyecto, en esta linea es viable apoyarse en el proyecto gubernamental para fortalecer capacidadesy redes

de intermediarios

ECONOMICO Segun el MINTIC En Colombia, cerca de 21,7 millones de personas tienen el privilegio de contar con acceso a esta
tecnologia. Y la meta del Gobierno, fijadaen el Plan Nacional de Desarrollo (PND), es que a 2022, al menos el 70%

de la poblacion (31,8 millones) tenga acceso a banda ancha de calidad”. (Ministerio de Tecnologias de la
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Pestel Canjea

SOCIO
CULTURAL

Informaciony Comunicaciones, 2019). Esto permitiria que la plataforma digital tenga mayor penetracion en estratos

medios y bajos donde reutilizar un producto pueda ser opcidny ventaja.

La pandemia mundial ha sido vital para que el uso de aplicaciones y plataformas digitales que facilitan la vida de los
usuarios se tornen mas relevantes en la vida de las personas, segin un reciente estudio privado de Revista Semana el
cual sefiala que “El 21% de los colombianos hace mas compras por internet que antes de la pandemia y el 44%
destaca que la experiencia de compra ‘online’ es muy satisfactoria en términos de rapidez, facilidad y
navegabilidad.” (Revista Semana, 2020). Esto es acorde con la idea de emprender un proyecto de enfoque digital que
pretenda responder a las necesidades de usuarios cada vezmas conectadosy consientes de los factores positivos de

las compras online.

Segun el informe Macroecondmico de América Latina y el Caribe 2020 realizado por CEPAL “para Colombia El
PIB del segundo trimestre de 2020 decrecié un 15,7% en términos anuales, contraccion que

refleja el impacto de las medidas de contencidon de la pandemia expresado en el desplomede la

producciony la demandaagregada. El desempefio de las distintas ramas se vio en mayor o menor medida

afectado, segun la posibilidad de realizar actividades remotas o la capacidad de usar la tecnologia para

adaptarse.” (CEPAL, 2020). Oportunidad para el sector tecnoldgico en medio de la crisis presentada por la pandemia

mundial.

El comportamiento del consumidor actual se ve impactado por iniciativas lideradas por movimientos ecologicos

como Greenpeace, con su regla de las seis erres, repensar, reestructurar, reducir, reutilizar, reciclar,
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Pestel Canjea

TECNOLOGICO

redistribuir. (Mascarefias, 2015). Pretende generar una filosofia de vida que toma cada vez mas fuerzaen los

comportamientos de consumo.

Para agosto de 2020 segun cifras del DANE “la tasa de desempleo en Colombia se ubic6 en 20,2%, lo que significa
un aumento de 9,5%, respecto al mismo mes del afio pasado cuando el indicador se ubico en 10,7%” (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica, 2020). En medio de la situaciéon de pandemia mundial la pérdida de empleo
de fue una de las grandes problematicas resultado de la situacion que conllevo a la busqueda de alternativas

informales para conseguir dinero.

Los dispositivos por los cuales los usuarios colombianos suelen acceder en mayor proporcion a sitios de e commerce
estan entre dispositivos moviles y de escritorio, en el iltimo informe de ASOMOVIL Colombia se puede evidenciar
que “...aunque el uso de dispositivos mdviles para acceder a los portales de e-commerce presenta unnivel de
penetracion significativo, todavia prima el uso de computadores tradicionales (PC y laptops) como medio de ingreso
a este tipo de portales. Asi mismo el tiempo que una persona le dedica en promedio por sesion a un portal es mayor
en desktop (5,7 minutos) que en dispositivos moviles (1,3 minutos).” (Mejia Esguerra, 2019). Esto define la
necesidad de tener plataformas digitales para los dos tipos de publico teniendo en cuenta sus preferencias de

navegacion.

Segiin el Indice de calidad de vida digital 2020, “...a los colombianos les toma mas tiempo de trabajo poder costear
las conexiones de internet movil y de banda ancha més baratas. Se necesita casi cuatro veces mas tiempo de trabajo

que el promedio mundial para poder permitirse un servicio movil, mientras que, para la banda ancha, el tiempo de
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Pestel Canjea

trabajo requerido es casi tres veces mayor que el promedio mundial” (Surfshark,2020). Por lo cual la posibilidad de

conexion a la red sigue siendo una barrera los emprendimientos digitales en el pais.

El gobierno colombiano en diferentes administraciones ha trabajado por ampliar la cobertura de red en lugares que
no cuentan con ese servicio, segun cifras recientes del Ministerio de las TIC ... actualmente Colombia tiene 24,3
millones de conexiones a internet (entre fijo y movil 4G) con una velocidad superior a los 10 Mbps, frente a 23,8
millones que estan en las zonas mas apartadas y no tienen este beneficio” (Ministerio de Tecnologias de la
Informacion y Comunicaciones, 2020). A pesar de ello, existe una evidente brecha tecnologica en diferentes regiones

del pais donde este servicio no se garantiza de manera oportuna.

Colombia actualmente tiene una inversion en ciencia, tecnologia e innovacion que esta por debajo del 0,5% del PIB,
segun el gobierno “la meta es llegar al 1,5% y que el compromiso esta planteado en el Plan de Desarrollo ‘Pacto por
Colombia, Pacto por la Equidad’. (Gobierno nacional de Colombia, 2018). Con esta iniciativa se permitiria al pais
nuevos desarrollos tecnologicos y disminuir la diferencia frente a la region en inversion e investigacion con foco

innovador.

En Colombia se viene trabajando en la implementacion del programa 5G, el ministerio de las TICS publicé el plan
para que el 5G llegue a Colombia en el que cita “Las redes SG permiten velocidades de hasta 10 Gbps y facilitaran la
transmision de grandes volumenes de datos, mayor cobertura y la disminucion de la latencia.” (Vargas, 2020). Con
la definicidon de este punto de partida se podrian reducir los indices de obsolescencia tecnologica que presenta el pais

actualmente.
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Pestel Canjea

ECOLOGICO

En la reciente edicion del Ranking de Competitividad Digital Mundial del IMD (Instituto Internacional para el
Desarrollo de la Gestidn) donde su objetivo consiste “en medir la capacidad y la disposicion de las economias
evaluadas para adoptar y explorar tecnologias digitales como un motor clave parala transformacion econémica en
los negocios, el gobierno y la sociedad en general”. (Camara de comercio de Bogota, 2020). Colombia ascendio del
puesto 59 al 58, aunque no es un cambio representativo, deja ver la necesidad de mayores aportes al nivel de

desarrollo tecnologico del pais.

Colombia ha venido mejorando sus numeros frente al aprovechamiento de los residuos, segin el Ministerio de

Ambiente, Colombia recicla el 8,6% de los residuos que produce, un porcentaje similar al de paises como Brasil y
Argentina. (El tiempo, 2019), esto es una muestra de factores que serian relevantes para un numero importante de
habitantes colombianos frente a las decisiones que toman de desechar o botar productos que alin se encuentran en

buen estado.

En diferentes lugares del mundo como consecuencia de la pandemia por el virus Covid -19 surgié una campafia
denominada “Si te sobra, deja, si necesitas, coge” (Bujaldon, 2020). Esta campafia pretendia brindar algiin alimento
a las personas que por su condicion de calle lo necesitaban o aquellas que no tenian la suficiente solvencia economia,
esta es una accion va de la mano con la posibilidad de aprovechar y darle un segundo uso a aquellas cosas que otra

persona puedausary reducir asi la huella ambiental en el mundo.
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Pestel Canjea

LEGAL

En el congreso se encuentraradicada la Ley No. 082 de 2018, “Por medio de la cual se regula el Trabajo Digital en
Colombia y se dictan otras disposiciones”, (Congreso de la Republica, 2018). La normativa busca garantizar que
todas las empresas que trabajen en el ambito digital garanticen el cumplimiento de las normas establecidas para
cualquier tipo de negocio formal, esto, aunque bien puede representar gastos adicionales, garantiza la legalidad de la

plataforma y que esté cubierta ante cualquier revision legal.

A finales de 2018 empez06 a regir en el pais la ley de emprendimiento, el objetivo central de la misma es:” Unificar el
componente normativo y el acceso a recursos para facilitar el acceso de los emprendedores a los incentivos para que
puedan impulsar susnegocios” (Congreso de la Republica, 2006). De esta manera el estado colombiano busca

apoyar aquellas iniciativas que puedan tener impacto social y econdémico que permitan modernizar al pais.

El contrato de compraventa se encuentra en el codigo civil en el articulo 1849, donde se definen las caracteristicas de
este y las diferentes modalidades que este contempla, “La compraventa puede ser pura y simple, que no esta sujeta a
condicion alguna, bajo condicidon suspensiva o resolutoria, se puede establecer plazo para la entrega de las cosas o
del precio, puede tener por objeto dos o mas cosas alternativas.” (Senado de la Republica, 2016). El tipo de contrato

detallado en el codigo sirve de base juridica parael modelo de Canje en la plataforma.

Por medio de laley 527 de 1999, se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio
electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones.
(Secretaria del Senado, 2021). Esta ley establece las principales cuestiones para la relacion de intercambio de bienes
y servicios que se plantea en la plataforma Canjea y da soporte a las operaciones comerciales que se realicen a través

de la esta.

Nota: Elaboracion propia, informacién tomada de autores.
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2.2 Analisis de las cinco (5) Fuerzas de Porter

Las cinco (5) fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por
medio del cual se pueden maximizar los recursosy se supera a la competencia, cualquiera que
sea el giro de la empresa. (Riquelme Leiva, 1979). Para el caso de la idea de negocio propuesta,
la definicidon de estos es importante, para dimensionar la competencia actual de la plataforma y si

es competitiva teniendo en cuenta las opciones del mercado.

El anélisis se enfoca en encontrar las diferencias especificas de la plataforma respecto a
las opciones para el consumidor, estableciendo el valor agregado en cada una de las fuerzas para
estructurar el proyecto. Para el caso de la idea de negocio se analizaron los competidores en los
todos los rangos de intervencion para Canjea y el grado de impacto en la operacion de la

plataforma.

Figura 2. Cinco fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracion propia.
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Una vez definidos los rangos de intervencion en la plataforma por cada unade las fuerzas

determinadas se analizaron los elementos que pueden impactar el mercadeo de Canjea. Tomando

de referencia los productos sustitutos, competidores potenciales, competencia actual, negociacion

con proveedores y negociacion con los clientes.

Tabla 2. Fuerzas de Porter.

Fuerzas de Porter Canjea

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

COMPETIDORES
POTENCIALES

COMPETENCIA
ACTUAL

El grado de sustitucion es medio teniendo en cuenta que las caracteristicas de los
medios digitales sustitutos tienen dispersion de sus lineas de negocio, y la linea
de productos usados no se constituyen como un producto o servicio prinicpal,
estas han sido el resultado de la necesidad del usuario basica al no utilizar més un
producto. Sin embargo, el foco de distribucion se hace sobre la adquision de

productos nuevos.

Nuevas plataformas digitales pueden entrar a competir con el servicio ofrecido,
la plataforma debe garantizar y controlar todos los factores que mejoren la
experienciade usuario para que a los competidores potenciales no les sea tan facil
incursionar en el mercado, la principal barrera de entrada de nuevas empresas es
el factortecnologico. Lallegada almercado de lineas de truque o canje impulsada
por empresas con trayectoria como mercado libre o redes sociales pueden
considerarse como competidores potenciales y de riesgo para la sostenibilidad de

la plataforma.

La rivalidad de la competencia es baja teniendo en cuenta que no existe un
numero considerable de competidores y la plataforma ofrece un servicio
diferencial a lo que existe en la actualidad en el mercado. En la revision general

de mercado se analizan como competidores actuales, portales con mas de 10 afios
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Fuerzas de Porter Canjea

NEGOCIACION
CON
PROVEEDORES

NEGOCIACION
CON CLIENTES

en el mercadeo tales como: Mercado libre y OLX, competidores de tendencia

como Go trendier y market place en redes sociales.

La cantidad de proveedores es alta, teniendo en cuenta lo necesario para la
implementacion de un plataforma digital lo que dificulta que el proveedor tenga

un alto nivel de negociacion al existir en el mercado diferentes alternativas.

El nimero de clientes y su grado de concentracion es alto teniendo en cuenta la
cantidad de posibilidades que el usuario encontrara en la plataforma, el poder
intercambiar productos y servicios en diferentes categorias permitird un margen

alto de transacciones.

Fuente: Elaboracion propia.

2.3 Planteamiento estratégico situacional Canjea

En la definicion estratégica del proyecto se estructura el planteamiento estratégico

situacional para la plataforma. “Esta modalidad estructura el plan por problemas (oportunidades)

y operaciones. “Los problemas son constataciones de disconformidad actual o potencial en la

autorreferencia de un actor. Las oportunidades son el signo negativo de los problemas.” El plan

es el instrumento de la accidon para construir el futuro. Pero solo se puede actuar en el presente.

En este marco la planificacion se refiere principalmente al presente. Las operaciones permiten la

integracion de lo politico con lo econdmico y lo organizativo”. (Matus, 1987).

En concordancia con lo anterior, se parte del hecho de una operacion activa de la

plataforma y en la misma medida se precisan las areas que conforman su operacion. Los
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segmentos de mercadeo definidos y la justificacion de la organizacion en el presente. El

Figura 3. Planteamiento estratégico situacional

Canjea basa sus segmentos de mercado en la
necesidad identificada que el servicio a ofrecer
puede suplir, teniendo en cuenta que puede
trabajarse desde lo empresarial y el consumo en
usuario  Unico, las caracteristicas de los dos
segmentos varian segtn el nivel de solucién que
brinda la idea de negocio a su problemdtica y como
la plataforma puede hacer que saque provecho de
las cosas que ya no usa y se alinea con un perfil de
un consumidor ahorrador y consiente de sus
gastos.

En los dos casos se define un perfil con un foco de
consumidoer digital, que se apoya en plataformas y
soluciones online en su dia a dfa para solucionar
varios aspectos relacionados con su trabajo o vida
cotidiana, el foco del segmento B2B se da hacia
pymes y empresas de tamafio mediano o pequefio
que tienen en comdn la necesidad de adquirir
pl’OdUCIOS 0O servicios para el crecimiento de su
organizacidn, sin que esto genere un Ccosto
adicional o muy alto.

Area de servicio:

Encargada de estructurar los planes de servicio al
cliente y de mejoramiento continuo de experiencia
de usuaria.

Area de soporte Tecnolégico:

Tiene como objetivo validar el buen funcionamiento
de la plataforma, para que responda a las
necesidades de usuario

Area logistica:

Lidera el proceso de recogida y envio de los
productos de intercambio para los clientes que
adquieran el servicio

Area de gesti6n:

Encargada de la administracién de personal y
operativa de la plataforma

Area de investigacién, desarrollo e innovacién:
Gestionar los procesos de innovacion de los
servicios ofrecidos por la plataforma

Canjea es una plataforma digital que busca ganar
mercado en el consumo colaborativo, por medio
del intercambio de productos entre un usuario y
otro para extender la vida del mismo

planteamiento estratégico situacional de Canjea se define en la siguiente grafica.

Canjea nace en enero de 2020, como un
proyecto de emprendimiento de su
fundadora y CEQ Carolina Rojas, es una
plataforma 100 % digital, que cuenta con
mas de 100 colaboradores a sus servicio,
la empresa desarrolla actividades alternas
a su funcién principal para el cuidado del
medio ambiente, especialmente en el
campo de proteccion,

La motivacion  esencial de  este
emprendimiento es la innovacién y el
servicio, usar la tecnologia en pro de las
personas, favoreciendo a la reduccion de
la obsolescencia programada y desecho
de productos en buen estado, con el fin
de generar relaciones de intercambio y
de movilizacién en diferentes mercados.

Fuente: Elaboracion propia.

3. Estudio Piloto de Mercado

3.1 Tendencias del mercado.

Las tendencias del mercado ubican a las plataformas digitales como primera opcion
facilitadora para el usuario, algunas de las tendencias definidas por Kantar, empresa lider en el
analisis de datos, comportamiento del consumidor y consultoriay que permiten una oportunidad

de mercado vigente para Canjea, son:
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a)

b)

d)

Consumidores digitales: Con la situacidon que se vive actualmente y teniendo en cuenta
la necesidad de permanecer en casa el mayor tiempo posible para evitar el contagio por
Covid 19, realizar transacciones por internet ha tomado mayor participaciony se

encuentra en una curva de crecimiento.

Consumo responsable, consumir lo menos posible: Es una tendencia de austeridad y
minimalismo, existen varios grupos movilizadores de este estilo de vida que han logrado
impregnar en las personas el comportamiento de consumir inicamente lo que es

necesario para vivir, sin lujos y reducido a lo esencial.

Usabilidad de usuario: En linea con el auge de las transacciones online y con el fin de
controlar y mejorar la experiencia de usuario en varios casos, el desarrollo de
aplicaciones web esté creciendo a pasos agigantados y con ello la inmersion de nuevas

soluciones que faciliten la vida del usuario digital.

Cultura Ambiental: No basta con comprar productos biodegradables para aportar al
cuidado del medio ambiente, ahora son mas las personas que ademas de reciclar, utilizan
cada oportunidad de su vida diaria para realizar acciones en pro del cuidado del medio
ambiente. Reutilizacion de productos, reciclaje, separacion de residuos, productos
sostenibles en el hogar, bajo consumo de carnesrojas, entre otros; esto da cabidaa las
marcas para que lleven un mensaje medio ambiental en su accionar y que transcienda por

tanto en su comunicacion.
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e)

)

2)

Marketing Verde: De la variable de tendencia anterior puede darse como resultado la
fidelidad de un usuario a una marca con la que comparte su mindful idea y su racional de
marca, se siente identificado y por tanto es fiel a la misma, se le dificulta ser un
consumidor golondrina, una vez encuentrauna marca con la cual se siente seguro, es fiel

y la recomienda.

Consumo colaborativo: Segun la Fundacion Aquae, “El consumo o economia
colaborativos se define como una interaccidon entre dos o mas sujetos, a través de medios
digitalizados o no, que satisface una necesidad (no necesariamente real) de una o mas
personas. Las plataformas digitales establecen un marco donde los usuarios pueden
interactuar entre ellos o con la misma plataforma” (Domain, 2015). De tal manera, que

plataformas digitales que faciliten esta interaccion son aquellas que lideraran el mercado.

Apoyo a lo local: En medio de la pandemia global y con los cierres de fronteras a nivel
mundial, aquellas pequenas empresas creadas en cada pais y que no contaban con el
musculo financiero para sostenerse en la crisis econdmica generada por el Covid, unieron
su discurso para incentivar en la gente el consumo y apoyo a aquellos productos o
servicios que son propiamente de cada pais o ciudad para asi disminuir el impacto de
ingresos; esto ha sido favorable en la medida en que mas colombianos estdn consumiendo
lo que se produce en el pais y se ha despertado un sentimiento de patriotismo hacia el

consumo nacional.



CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

3.2 Descripcion de los consumidores.

Para definir la aceptacion en el mercado del proyecto se realizé unainvestigacion de
campo con el fin de validar los perfiles persona de los segmentos de mercado de negocio, se

utilizaron dos herramientas para la recopilaciony posterior andlisis de la informacion.

a) Ficha técnica entrevistas profundidad

Direccion: Las entrevistas de esta investigacion fueron realizadas por Olga Carolina
Rojas Bonilla, estudiante del master en Mercadeo global de la universidad EAN
Técnica: Entrevista abierta basado en accidn participativa. Por medio de una reunion
virtual se realizaron veinte cinco preguntas a cada entrevistado relacionadas con su areade
desempefio, y comportamiento de compray navegacion online.
Fecha de realizacion: Las entrevistas se realizaron el 4 de febrero de 2021
Listado de entrevistados:
» Ana Maria Mufieton
» Juan Sebastian Pérez
» Maria Paula Castafio
» Misael Leonardo Rojas
Las entrevistas se analizaron desde MAXQDA Analytics Pro-2020, conel fin de

codificar las palabras claves, las relacionesy los hallazgos relevantes.

38
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Figura 4. Codificacion entrevistas abiertas analizadas desde software MAXQDA
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Fuente: Tomado de proyecto MAXQDA Analytics Pro-2020 Canjea.

Se tomaron de referencia tres convenciones con un color asignado segun la categoria:
verde, usado paraidentificar palabras clave, azul, para identificar relaciones y amarillo para

determinar conclusiones y hallazgos.

Las palabras clave que més se mencionaron en las entrevistas, al igual que las relaciones
entre las respuestas se analizaron por medio de mapas comunes, se definieron dos categorias de

hallazgos para tener en cuenta. Usabilidad de la plataformay Comportamiento de Usuario.

Figura 5. Relaciones entrevistas abiertas analizadas desde software MAXQDA

{4 Herramienta de codificacion inteligente X
AZUL 30 segmentos codificados de 4 documentos
e | & 0§ R YVP &8 oe ODAE O
¥ 'om Sistema de codigos 30 Codigos Comentarios ~
+ #am 30| Juan Sebastian Peréz.. compromiso por la contraparte para a entrega

 n,desistir i es negativo, no desistr de |a idea de cambiarlo pero si de ls persona que no te
Juan Sebastian PEr€r... ginera confiranza
Juan Sebastian Peréz .., notener contacto con la otra parte, no tener contacto con el otro usuario

 funcional, aspecto estetico, que el aspecto que sez relevante para el producto, estado del
Juan Sebastion Peréz... 1oqucto,, calificaciones del producto,
Juan Sebastian Peréz .. fevisar el aticulo con fotagrafias, descripcio

confiar en la plataforma, la plataferma en sile brinde herramientas al usuario apra dar
buenas descripciones, para interesarse en los productos

Juan Sebastian Peréz ...
Juan Sebastian Peréz ... pais insegure y conoce de personas que han sido estafadas
Juan Sebastian Peréz ... Plataforma tenga grado de responsabilidad y compromiso
Juan Sebastian Peréz ... con €l paso del tiempo analisar los productos, potencial en varios frentes

Juan Sebastian Peréz ... que la plataforma propicie que todo sea claro y se adapte 2 la plataforma

Juan Sebastian Peréz ... Personas que acumulan, sentido caritativo de quien lo pueda necesitar, regalan o ceder

Fuente: Tomado de proyecto MAXQDA Analytics Pro-2020 Canjea.
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En cuanto a la usabilidad de la plataforma los hallazgos encontrados fueron:

El tiempo es un factor determinante para los entrevistados en términos de agilidad en los

procesos y en el servicio de canje por la plataforma.

La seguridad es un factor determinante al momento de usar una plataforma online, que se
garantice que los usuarios que tienen una cuenta activa sean personas realesy sin

antecedentes legales.

Prefieren las plataformas que son funcionales, intuitivas y que permiten interactuar a los

usuarios para conocer sus calificaciones, opiniones, experiencias.

Consideran que la plataforma puede tener e impactar varios segmentos y productos o

servicios que ingresen en los planes de canje.

Ver las experiencias que otros usuarios han tenido con algin comprador, por medio de

calificaciones es una variable que toma una importancia alta al momento de decidir tener

una transaccion con ese usuario.

En relacion con el comportamiento de usuario los hallazgos encontrados fueron:

e Normalmente cuando quieren sacar un producto o cosade su casa que esta en buen

estado lo regalan o lo ceden a personas cercanas.

e Cuando se trata de compras online prefieren ver algin material audiovisual del producto

que les permita corroborar realmente su condicion.
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e Prefieren aquellas marcas que asume un grado de corresponsabilidad.

e Ademas de ver el canje como un factor positivo en términos de una ganancia por ese

producto, el cuidado y las tendencias frente a la conservacion del medio.

e Existe una barrera cultural de entregar algo en canje al considerar que no se le esta

retribuyendo el valor que considera justo.

Teniendo en cuenta lo identificado en los dos factores analizados, los hallazgos y
conclusiones que generan valor parala plataforma estdn enfocados en la experiencia de usuario,
por lo cual es relevante garantizar el servicio de entregas y logistica. La plataforma puede tener
escalabilidad a empresas que necesiten sacar provecho de otras organizaciones con intereses en
sus productos de intercambio. Al igual que permitir a los usuarios canjear ademas de productos,

Servicios.

Es muy importante que la plataforma garantice todos los protocolos de seguridad. Existen
grupos y comunidades activas de intercambios en redes sociales que podrian estar interesados en
la plataforma, para lo cual se debe categorizar los productos y garantizar un intercambio justo
por lo que pueda ofrecer el otro usuario. Realizar analisis de personasy antecedentes para crear
el perfil en la plataforma es un deber de esta y la plataforma puede permitir vender productos
unicamente si estos se canjean por un valormenor al comercial.

El material audiovisual para la descripcion de los productos es el mejor camino para brindar
confianzaen los mismos y la plataforma debe asumir una responsabilidad posventa para

garantizar confianza en la misma y asi mismo la procedencia del producto.
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Adicional y con el fin de continuar delimitando las caracteristicas y factores
determinantes para el mercado de la plataforma, se realizaron encuestas para complementar el
analisis de usuario, se utilizo la herramienta de encuestas, analizando una poblacion de 500
personas, con un 95% de nivel de confianzay 10% de margen de error, paraun total de analisis
de 80 encuestas.

A continuacidn, se presenta la ficha técnica del ejercicio realizado.

b) Ficha técnica encuesta aleatoria simple.

Direccion: Las entrevistas de esta investigacion fueron realizadas por Olga Carolina
Rojas Bonilla, estudiante del méster en Mercadeo global de la universidad EAN

Nombre de la encuesta: Encuesta de comportamiento en la reutilizacion de productos y
compras online.

Universo: Poblacion que accede a internet en Colombia por medio de dispositivos
propios y que cuenta con un plan de datos activo en modalidad pospago

Unidad de muestreo: Personas que hacenuso de internet para encontrar soluciones de
compray venta de productos.

Fecha de creacion: 6 de febrerode 2021

Area de cobertura: Bogota, Colombia.

Técnica: Encuesta online disponible con enlace de acceso.

Fecha de realizacion: Las entrevistas se realizaron el 4 de febrero de 2021

No. De preguntas formuladas: Treinta (30)
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Tipo de preguntas aplicadas: Cerradas (20) Abiertas (10)

Escala empleada para la medicién: Binaria y semantica

Algunos de los hallazgos relevantes de las encuestas realizadas, son:

o Del ntimero total de encuestados 63% nunca ha cambiado o canjeado un producto,
sin embargo, el 87 % estaria dispuesto a canjear productos online de existir una plataforma
que permita hacerlo.
o Los usuarios encuestados realizan compras online con una frecuencia mensual y lo
realizan en su mayoria a través de su teléfono celular. Por tanto, la plataforma debe
garantizar una 6ptima usabilidad desde teléfonos moviles.
o El 96% de los encuestados recomienda hacer transacciones y de este el 86% tiene
una cuenta activa de transferencia de dinero como Mercado pago o PSE, esto deja ver que
existe una poblacién potencial que hoy compra en internet y que también utiliza
plataformas transaccionales.
o El 67% de los encuestados tiene productos para canjear en buen estado, pero al
no tener una herramienta de intercambio tienden a regalarlos o cederlos sin recibir nada a
cambio.

La informacioén recopilada en las herramientas se incluy6 dentro de la planeacion operativa y

estratégica del proyecto, para aumentar su viabilidad y aceptacion en el mercado.
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3.3 Segmentacion del mercado objetivo

Una vez concluida la investigacion, se pudo delimitar que las preferencias de los
consumidores para el caso de una plataforma online son muy disimiles y esto hace que existan

intereses individualizados, por lo que no se puede determinar un inico segmento o estandarizar

al usuario que puede hacer uso dela plataforma, lo que se desarrollo es una segmentacion

de mercados segun las preferencias de grupos de usuarios.

Existe un reto derivado de la dificultad de homogenizar gustos, preferencias, habitos,
necesidades y exigencias de cada individuo. Es asi como se defini6é un segmento de usuarios con
caracteristicas y necesidades similares, sin un perfil psicografico y demografico estrictamente
similar. De tal manera, que se puedan impactar cadauno de los submercados de intercambio que
pueden llegar a darse en la plataformay estos estaran determinados por los comportamientos

similares entre usuarios y sus variables de gustos.
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Figura 6. Caracteristicas de los usuarios
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Hootsuite, donde se analiza la situacion digital de consumo en Colombia, se puede determinar el

tamafio de mercadeo que Canjea puede tener y aquella tendencia de crecimiento hacia el uso de

plataformas digitales.
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Figura 7. Datos estados del uso de celulares, internety redes sociales en Colombia

Urbanizacion: Poblacion
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Fuente: Tomado de (hootsuite.com, 2020)

Algunas de las consideraciones con impacto en el desarrollo de la plataforma y que
determinan el mercado, inicialmente es la poblacion total colombiana conformada por
51.000.000 millones de personas, de las cualesel 81% vive en zonas urbanizadas. Conrespecto a
las conexiones moviles, la cantidad de dispositivos méviles conectados en el pais es de 60,83
millones. Eso quiere decir que la cantidad de conexiones a través de celulares, tablets y portatiles
superan a la poblacion total (119%). Los usuarios de Internet activos en el pais representan el
68% de la poblacion total. De ese 68%, 76% es activo en diversas redes sociales, entre ellas:

Facebook, Tik Tok, Instagram, YouTube. Segliin estadisticas de eMarketer, las ventas de
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comercio electronico minorista en todo el mundo crecieronun 27,6% durante el 2020 y la

situacion para el mercado colombiano se define de la siguiente manera:

e FEI187,7% buscan en linea productos y servicios que quieren comprar.

o FEI187,3% de los usuarios visitan paginas webs retail o tiendas digitales.

e FEl166,3% de los usuarios utilizan aplicaciones moviles para realizar una compra.
e El 67,1% realiza compras de productos en linea.

e El45% realiza compras de productos en linea desde dispositivos mdviles.

El mercado de las plataformas digitales proyecta un crecimiento importante segun la
Cémara Colombiana de Comercio Electronico (CCCE) de Colombia, quien anuncid que se prevé
un crecimiento de al menos un 16 % en las ventas nacionales por e-commerce durante el 2021.

(Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2020).

Con el fin de fortalecer las caracteristicas de la plataformay su pertinencia en el mercado
para analizar los riesgos y oportunidades adicionales, se desarrollaron sesiones de co- creacion

con cuatro perfiles de interés, cliente, experto técnico, empresario y experto en sostenibilidad.

Los aportes y adiciones al proyecto definido se categorizaron en cada sesion de la

siguiente manera: comentarios importantes, nuevas hipotesis y aspectos paratener en cuenta.
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Figura 8. Validadores clientes
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Fuente: Elaboracion propia.

De la sesion realizada con clientes potenciales surgen factores que contribuyena la

NUEVAS
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Canjea debe brindar
opciones a los usuarios
para que estos elijan la
manera en que desean
recibir sus productos ,
presencial o a traves de
una empresa logistica

El cliente estaria
dispuesto a pagar mas
de lo esperado
inicialmente —, entre

$20.000 y $30-.000 por
el servicio de canje

El cliente realiza una
verificacion de la
plataforma antes de
usarla, a atraves de
recomendaciones o
comentarios en las
tiendas de aplicaciones

Para la alianza con la
empresa de logistica |,
esta debe ser wuna
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de los productos que se
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A TENER
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Los terminos y
condiciones de Canjea
deben incluir los aspectos
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contratos de permutak
pero ademas la
responsabilidad civil de la
persona que publica un
producto y espera un
intercambio por el mismo.

Los productos que se
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deben ser los mismo a
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intercambio, se podrian
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intercambio, pero la
navegacion en la
plataforma  seria  con
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que nuevos productos se
cargan en la plataforma
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construccion de la plataforma para que esta responda de manera adecuada a la necesidad de los

usuarios potenciales, aspectos como claridad en los términos y condiciones de uso de la

plataforma, imagenes reales de los productos, validacion de perfiles y actualizacion de la

informacion se considera pueden aportar a una mayor navegacion en el sitio.

Generar confianza por medio de flujos de comunicacion y seguridad es importante para

garantizar el registro en sistema, para posteriormente concentrar la relacion con el usuario en las
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ventajas de reutilizar e intercambiar bienes y servicios. Promoviendo que personas

cercanas a su circulo se interesen por el servicio prestado por Canjea.

Figura 9. Validadores experto, técnicoy empresario

VALIDADORES
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COMENTARIOS
IMPORTANTES

Facil adaptabilidad para
reducir los costos en el
corto o largo plazo teniendo
en cuenta la masificacion
que pueda tener la
plataforma

La plataforma debe tener
una version web y una
version movil, debe ser
responsive para todos los
dispositivos

El modelo de negocio es
viable, teniendo en cuenta
como se esquematiza la
generacion de ingresos y
como se dinamizan

Puede ser un proyecto de
inversion si se revisa la
proyeccion al largo plazo de

CANJEA, tiene los
diferenciales posible para
garantizar su

posicionamiento

NUEVAS
HIPOTESIS

Cifrado entre ambos canales
entre cliente y plataforma y
definir los permisos que
tendrian los usuarios

Teniendo en cuenta el multi
target de la plataforma este
debe ser lo demasiado
intuitiva para aquellas
personas que no tienen
destreza digital y atractiva
para aquellas que hacen uso
de plataformas online en su
vida diaria

No se debe depender del
escenario de penetracion de
la plataforma debe existir un
capital previo de soporte

El factor cultural puede ir en
contra respecto a la vision de
permuta que se tiene en el
pais

A TENER
EN
CUENTA
El costo inicial para el
desarrollo de la

plataforma estd un
millén por debajo del

planteado
inicialmente segin la
revision coj el
experto

Ajustar  segun los
roles de los usuarios
cual seria la mejor
opcién de navegacion

El anélisis financiero
de la plataforma
debe hacerse bajo la
perspectiva de
diferentes

escenarios, segun el
éxito esperado y
deseado

Fuente: Elaboracion propia

Una de las ventajas competitivas con las que Canjea pretende ganar participacion de
mercado es la posibilidad de tener una plataforma que responda intuitivamente a lo que el
usuario estd buscando y que ademas limite las fallas de uso a lo mas minimo posible. Con este
fin, se validaron las posturas de expertos técnicos y empresarios que han tenido experiencia

previa en proyectos similares para extraer elementos que aporten a la construccion del proyecto.
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Algunas de las recomendaciones para tener en cuenta contemplan el poder tener una

plataforma en version web y también moévil, son una plataforma web que también y debe

plantearse sobre los diferentes escenarios posibles, teniendo en cuenta el factor cultural y el

cambio constante del usuario digital.

Figura 10. Validadora sostenibilidad

VALIDADORES
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Fuente: Elaboracion propia

COMENTARIOS
IMPORTANTES

El proyecto esta en una fase
de crecimiento y se deben
cubrir los diferentes factores

de riesgo que puedan
afectar a largo plazo la
plataforma, tales como
definiciones legales y de
entorno

Objetivos de desarrollo

sostenible de la ONU, Canjea
puede implementar ;
generar alianzas de forma
colaborativa, la produccion y
consumo responsable por el
aporte a la reutilizacion de

objetos y el trabajo de
centro Y crecimiento
economico

NUEVAS
HIPOTESIS

La referencia entre usuarios
debe ser un factor muy
importante a tener en cuenta
para la sostenibilidad de la
plataforma

Generar alianzas para lograr
los objetivos, generar una
comunidad colaborativa

Para generar mayor valor
ambiental, se puede tener
una seccion de la plataforma
donde solo existan
productos reciclados o
biodegradables para
incentivar el consumo
responsable -"Un  rincon
Verde" de la plataforma

A TENER
EN
CUENTA

El costo inicial para el
desarrollo de la
plataforma estd un
millén por debajo del
planteado inicialmente
segln la revision coj el
experto

Canjea puede ser un
puente para que
poblaciones  puedan
tener desarrollo social,
con  productos de
segunda mano que
pueden apoyar el
crecimiento de las
poblaciones
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Desde la vision de cada uno de los perfiles de interés se pudieron obtener aportes

significativos para el proyecto con el fin de determinar acciones que fortalezcan la viabilidad y

permanencia de este en el mercado.

Uno de los factores con mayor relevancia para el desarrollo de la plataforma es la
experiencia de usuario. Para Canjea con las recomendaciones de los cuatro grupos de interés y

con el analisis realizado se define una experiencia de usuario a partir de nueve puntos de

contacto claves.

Figura 11. Evidencia y aplicabilidad de los nueve puntos clave del modelo de negocio

— Corprmendo | nbenofizedn | Do posin — L
- m - m
; - Aralizar las

i p SR qu :-:.-- Invitar a
o B * SR SRR Crear e e b
Acones de Canpear un Rk ERREAE U e gt ooz a
Conpumedor — producto pOf canmurun . Canjede ——— conocer la
Bregurs o larataimg - plataforma
————. | —
Py
T
mirascdngd Usuang | Srplecsisel P
- Platalerma RN dt
..... i b ok | ' . ) C
CRETED T Duhl e —— -i-::"-ll"l refer
Asesor Sage
“ - Catnps cassA CEpErETCu
Procescs de Sopore senvicio ; el .:,,-.;:-;:

Fuente: Elaboracion propia
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Inicialmente se pretende una aceptacion consiente de la llegada de una nueva plataforma
por los consumidores, luego una consideracion basada en la promesa de valor que permita el
interés por la plataforma. A través de lo denominado como “cultura Canjea” se desea generar un
interés colectivo en la oportunidad de producir ingresos por el intercambio de productos o
servicios. Finalmente, que la experiencia que resulte en unarecomendacion organica de la

plataforma.

3.5 Analisis de la Competencia

Con el objetivo de determinar los posibles competidores de la plataforma se realiza un
analisis cualitativo a través de una Netnografia, “El término Netnografia se le atribuye al experto
en comunidades online e investigacion de mercados Robert Kozinets y proviene de la etnografia,
que en el campo de la antropologia se basa en el estudio de los comportamientos sociales de las
personas.” (Morafo, 2017). Con el uso de esta herramienta se definen los principales aspectos de
las plataformas existentes en el mercado y su relacion con el consumidor colombiano para

posterior analisis y conclusiones.

Se seleccionaron cinco plataformas que tienen como objetivo principal el intercambio o
compra de productos usados o nuevos, si bien no se componen como plataformas con las

mismas caracteristicas, si se tratan de sustitutos por categoria. Los factores que se tuvieron en
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cuenta para la comparacion fueron: Tener operacion en Colombia, llevar mas de un afio

en el mercado y que tengan venta de productos por categoria especifica o mas de una categoria.

Se compararon trece (13) indicadores, distribuidos en cuatro ejes principales: mercado,
rendimiento del sitio web, canales digitales y contenido. En el eje de mercado se definio el
objetivo de cada plataforma, cual es el servicio principal que presta, antigiiedad en el mercado

y numero de usuarios registrados en Colombia.

Para el segundo eje, se comparo la velocidad de carga del sitio web el trafico desde

dispositivos madviles y si contaban o no con el certificado SSL y libre de vulnerabilidades.

Con el tercer eje, se compararon los diferentes canales digitales de las plataformas y si

contaban o no con redes sociales y blog.

Por ultimo, en el cuarto eje se analizaron los aspectos de contenido relacionados con
cada plataforma, si tiene algin costo el registro de los usuarios, categoria de productos,

producciony salidas en contenido editorial, tipo de contenido en redes sociales, sitio web y

Blog.

Adicional a la revision de la aplicacion disefiada por cada marca, identificando, el

numero de descargas y puntuacion promedio de usuarios.
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Figura 12. Matriz netnografia de contenido
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Una vez realizada la Netnografia de las plataformas sustitutas por categorias, se pudo
determinar que en su mayoria son plataformas creadas con el fin de ofrecer un servicio de

conexion entre comprador y vendedor.

En el caso de los grupos de Facebook, el market place nacié como resultado de la
constante publicacion de articulos parala venta en los perfiles personales de los usuarios e
identificaron la oportunidad de implementar una seccion adicional. La antigiiedad promedio de
creacion de las plataformas es de 12 afos, siendo la mas reciente Go trendier, especializada en la

categoria de vestuario para mujeres.

En consecuencia, las plataformas con més trayectoria en el mercado tienen también un

numero mayor de usuarios registrados y cuentan con mas transacciones realizadas.

En cuanto a las caracteristicas técnicas de las plataformas, todas cuentan con el
certificado de seguridad SSL para la garantia a sus usuarios por transaccion, la velocidad de
carga de estas es variable y la que més tiempo de carga tiene es Mercado Libre. Este punto es
una referencia para el tiempo de espera de usuarios interesados en realizar intercambios por

Canjea,

Es importante tener en cuenta la necesidad de crear una plataforma que tenga una buena
experiencia de usuario desde dispositivos moviles, ya que existe una oportunidad latente de
generar una penetracion mayor en el mercado al tener una plataforma que sea responsive para

dispositivos moviles.
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Canjea debe contar con elementos interactivos en su plataforma para generar una

permanencia de usuario mayor al promedio y una tasa de rebote por debajo del 40 %.

Para los canales digitales de la plataforma, adicional al sitio web, es importante tener
redes sociales en las que se genere contenido, inicialmente pueden ser perfiles en las redes
sociales tradicionales como Facebook e Instagram, con el fin de posicionar de manera orgdnica

la plataforma.

En su fase inicial de posicionamiento en el mercado, es también relevante construir
articulos indexados y bien titulados en el blog correspondiente para que esto aporte a la

estrategia SEO de contenido.

En todas las plataformas se encuentran las diferentes categorias de productos organizadas
y categorizadas, algunas de las plataformas como Go trendier, ha realizado diferentes articulos
de prensa y participacion en editoriales, donde se habla de tendencias, pertinencia de la

plataforma, cifras, entre otros.

Para el sitio de Canjea se pueden apropiar buenas practicas de las plataformas analizadas,
especificamente la experiencia de usuario y como el sitio web responde a las necesidades de los
compradoresy vendedores, siempre garantizando la seguridad en sus transacciones y el respaldo

de la plataforma.
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3.6 Estrategiay Plan de Introduccion de Mercado

Para la introduccion de Canjea en el mercadeo, se pretende desarrollar un plan de
mercadeo y comunicacion centralizado en pauta digital teniendo en cuenta la naturaleza de la

plataforma.

El tono de comunicacidn de la marca sera cercano, demostrativo y testimonial, buscando
hacer énfasis en las ventajas de la plataformay se pretende involucrar al consumidor para

generar conversacion en diferentes medios con foco en el servicio.

La estrategia desde canales digitales para la captacion de usuarios se basara en tres ejes:

Figura 13. Ejes de la estrategia

Implementacién de una estrategia SEOy SEM en Google (Benchmark)

Contenido orgdnico audiovisual

Visualizacion de las ventajas del servicio a través de la plataforma

Fuente: Elaboracion propia.

a) SEO y SEM: se define un modelo de compra por branding y performance, basado en
programatica y formatos de full- display y video, en conjunto con Self Service que integre

diferentes medios de difusion.
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b) Contenido organico audiovisual: Se tendra en cuenta la naturaleza y objetivo de cada
red social que se ha definido seglin la necesidad de Canjea para impactar con contenido de
valory diferencial. Se definen los mensajes principales por cada una de las redes a

implementar en la estrategia.

Figura 14. Caracteristicas principales redes sociales
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CONOCIMIENTO
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varios sectores.

Aumenta el consumo de video, pantallas en el hogar conectadas para ambientar, sube el consumo “prime” v fines de semana.

n ENTRETENIMIENTO

Fuente: Elaboracion propia.

¢) Plataforma: A través de pauta genérica con foco en registro de nuevos usuarios y acceso
a la zona transaccional y en conjunto con pauta por categoria de productosy servicios
disponibles en la plataforma se pretende generar la estrategia de puja y posicionamiento

en busquedas.
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La inversion necesaria para la implementacion de la primera fase de pautatiene
como objetivo posicionar el proyecto en la mente del consumidor. Posteriormente, se

debera ejecutar una fase de captacion y retencion de los prospectos.

Tabla 3. Inversion plan mercadeo

ftem Costo

Pauta Programatica $3.000.000
Pauta Branding $2.000.000
Total $5.000.000

Fuente: Elaboracion propia.
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3.7 Aspectos técnicos

A continuacidn, se detalla la descripcion del servicio prestado por Canjea, su nombre comercial y la unidad de medida porla cual se
comercializard. Seguidamente se enunciala descripcion de las caracteristicas técnicas del servicioy las advertencias o condiciones

especiales del servicio.

Tabla 4. Descripcion del servicio prestado

[tem Descripcion
Producto Denominacién comun del bien o servicio
i Canje Online
especifico:
Canje
Nombre Denominacién comercial que se propone
comercial:
Unidad de medida a través Cantidad de canjes realizados en la plataforma
Unidad de de la cual se comercializaré el bien o servicio a ofrecer

medida:
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[tem Descripcion

Descripcion de las caracteristicas técnicas del bien o El canje es la posibilidad de intercambiar productos

Descripcion servicio: entre usuarios, C2C O B2C por medio de la

general: plataforma, con c6digos de seguridad designados por
usuarios, la plataforma garantiza ¢l envié del producto
por medio de una empresa logistica, con coberturaa
nivel nacional

. . o . . ] 1 A 1
Describa las advertencias o condiciones especiales de Los canjes solo se podran realizar,
Condiciones almacenamiento o uso del producto/ servicio previa verificacion de seguridad del usuario.
especiales = Cada canje estara sujeto a un contrato

de permuta que los usuarios deben aceptar.

. La plataforma no contara con espacios
fisicos de almacenaje, se tercerizara el servicio
de transporte y se garantizara el seguimiento de

envio a los diferentes usuarios.

Fuente: Elaboracion propia.



62
CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Al principio de la operacion de Canjea es importante tener en cuenta los requerimientos en infraestructura donde se define el
talento humano necesario para la operacion de la plataforma, la maquinaria necesaria, el espacio fisico en la cual la organizacion

tendré lugar y los sistemas de hardware y software.

Tabla 5. Requerimientos en infraestructura

Infraestructura Canjea
Talento Asesores de soporte y servicid y equipo técnico.
Humano
Maquinaria: Equipos de computo para la conectividad y estructuracion de la plataforma.
Software y Plataforma autoadministrable y Gnica
Hardware.

Espacio fisico  Oficina para gestionar toda la operacion de Canjea, especialmente para el personal técnico y de servicio de la plataforma

Fuente: Elaboracion propia.
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Para el arranque de la plataforma es necesario considerar los requerimientos de inversion
en infraestructuranecesarios para que pueda lanzarse al mercado, se identifica la inversion
necesaria para la infraestructura y adecuaciones del lugar. Los mueblesy enseres sumado a los
articulos de oficina y las adecuaciones necesarias suman un valor total de $6.470.000 millones de

pesos colombianos.

Referente a los equipos de computo, se considera la maquinaria necesaria para los
diferentes cargos de la organizacion, los equipos de computo con mayor capacidad operativa
estaran designados paralos programadores de la plataforma y el costo unitario estimado de cada
equipo es de $5.000.000 pesos colombianos, el valor incluye caracteristicas como tarjetas

graficas independientes, RAM y discos duros acordes a la necesidad del programador.

Para el equipo de servicio y directivo se proyectan unos equipos de computo estdndar con
unas caracteristicas de almacenaje 6ptimo y por un costo no mayor a $2.500.000. Con el fin de
garantizar la operacion de Canjea es necesario el pago de un servicio corporativo de conectividad
y se estima un costo de $700.000 pesos colombianos mensuales, este servicio se adquiriria por

medio de la linea de empresas y negocios de Claro telecomunicaciones S.A.

A continuacion, se definen las caracteristicas técnicas de los requerimientos de inversion

iniciales.
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Tabla 6. Requerimientos de inversion

64

Tipo de Activo Descripcion Cantidad Valor Unitario* Requisitos técnicos
Muebles y enseres 12 $670.000 Mesa + Silla de escritorio
Adecuacion oficina 1 $5.000.000 Pintura, decoracion
Infraestructura —
Adecuaciones Articulos oficina 100 $800.000 Kit: Esferos, agendas, resaltadores,
Memoria RAM; 8 GB
Capacidad Disco Duro: 1000 GB
Marca Procesador: INTEL
Tipo Procesador: Intel Core I5
[Equipos de computo, equipo
auip P auip 5 $5.000.000 .
programacion Modelo del Procesador: Intel Core 17 9300H
Magquinaria y
Equipo Modelo Tarjeta Grafica Independiente NVIDIA

GEFORCE GTX 1650 4GB GDDRS5

Sistema Operativo: Windows

Version Sistema: Operativo 10
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65

Tipo de Activo Descripcion Cantidad Valor Unitario* Requisitos técnicos

No. de Nucleos del Procesador: 4 Nucleos
Velocidad del Procesador: 2,40 GHz
Memoria RAM 4 GB
Tipos de Disco: Disco Estado Solido (SSD)
Capacidad Disco Estado Solido: 128 GB

Equipos de computo, equipo $2.500.000 Tipo Procesador: Intel Core IS Version Sistema

directivo y servicio Operativo: Windows 10 Home
No. de Nucleos del Procesador:2 Nucleos
Velocidad del procesador: 3.0 GHz (6 M Cache, up
to 4.1 GHz, 2 Cores)
Internet Fijo,
Navegacion: 200 Mb

Servicios Conectividad $700.000 cada mes

Telefonia: Ilimitada

Puntos de red: 10.

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion, se detalla diagrama con el proceso para la prestacion del servicio en Canjea.

Figura 15. Diagrama de flujo ingreso a la plataforma

Ingreso a la
plataforma

l

“-.'EStZ " si Accede a su
registrado” — perfil
I
Registro
e inicio de
sesién

v vy
No puede
B Buscar un
realizar
A producto
transacciones
Portal
Transaccional
Servicio

Producto

]

No incluye envio

J

¥

Pago del Canje

Soporte y
seguimiento

Fuente: Elaboracion propia.
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El diagrama de flujo de la plataforma inicia teniendo en cuenta el registro o acceso de
un usuario nuevo, si el usuario se encuentra registrado podra acceder a la zona transaccional

de la plataforma y de la misma manera realizar los canjes que desee.

Por el contrario, aquel usuario que no se encuentre registrado, si bien puede navegary
visualizar la plataforma no podréarealizar ninguna transaccion y si este abandona el sitio antes
de realizar su registro, el plan de canales y nurturing lo impactara hasta que complete el flujo

de registro a la plataforma.

Al tratarse de un ecosistema digital, cargado en servidores en la web, la capacidad
productiva de Canjea sera continua, pues los canjes se podran realizar en cualquier momento
del dia. Sin embargo, el area de soporte solo podra ser contactado en horario de oficina, a los

casos que necesiten de una asesoria personalizada se gestionara segun el flujo de servicio.

El equipo de trabajo que requiere Canjea parala operacion en su primer afo esta
compuesto por cinco perfiles que dan cobertura para prestar el servicio. Pasado este periodo de

tiempo y segiin sea necesario la estructura organizacional puede cambiar y robustecerse.

A continuacion, se detalla el equipo de trabajo requerido para Canjea, las funciones
principales de cada cargo, el perfil requerido para su contratacion, el tipo de contrato y la

remuneracion estimada segun los factores anteriormente mencionados.



CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Tabla 7. Equipo de trabajo requerido
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Perfil requerido

Tipo de Dedicacion
. de tiempo
Experienc contratacion .
- . (tiempo
ia Experiencia (jornal, Valor Mes de
Nombre del . - s - completo / . - . -
Funciones principales Formacion General especifica (afios) prestacion de Unidad remuneracion vinculacion
Cargo .. tiempo
(aflOS) Servicios,
.. parcial)
némina)
Persona responsable de planear y
Mas de 1 afio en
definir el plan estratégico dela  Especialista o Tiempo
Gerente o ) 8afios formulacionde  Nomina 1 $5.000.000 Agosto 2021
organizacion, control delos  magister completo
) proyectos
estados financieros.
Coordinador  Definir el plan de servicio al 1 afio en Tiempo
Profesional 4 afios Nomina 1 $3.500.000 Enero 2022
de servicio cliente, seguimiento a indicadores. plataformas web completo
) Definir y estructurar la )
Coordinador 3 afios 0 mas en Tiempo
arquitectura del sitio, lider de Especialista 6 afios Noémina 1 $3.500.000 Enero 2022
de UX/UI proyectos web completo
programadores
2 afios como
Desarrollo y mejoramiento de la _ . Tiempo
Programador Profesional 3 afios programador de Nomina 2 $4.000.000 Enero 2022
plataforma o completo
aplicativos
Servicio al cliente y atencion de I afio como Tiempo
Asesor Técnico 2 afios Nomina 4 $1.500.000 Marzo 2022
PQR asesor telefonico. Completo

Fuente: Elaboracion propia
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De manera general los recursos destinados para el equipo de trabajo siguieren una
nomina mensual de $17.500.000, valor que da cobertura a las diferentes areas de la organizacion.
Todos los contratos tendran una figura inicial fija con duracion a un afio, que podra extenderse

segln sea necesario.

El mes de vinculacion para los cargos se estima en un periodo de tiempo de tres meses,
comprendido entre enero y marzo del afio 2022 y se esperauna dedicacion laboral de 48 horas

semanales, con horarios establecidos entre las 8:00 am hasta las 5:00 pm.

Con el fin de determinar las relaciones y roles de los diferentes empleados se disena la

estructura organizacional, esta se puede observar en la figura 16.

Figura 16. Estructura organizacional

Gerente

|

}

Coordinador de UX/UI
Coordinador de servicio

)
)

Programadores Asesores de servicio

|
|

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Aspectos Organizacionales y Legales

Canjea se va a constituir como una Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S. conel fin
de que una o mas personas inversionistas sean responsables legalmente directamente
proporcional por el monto de sus aportes, bajo un registro de cddigo Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIIU) 4791, que cobija los comercios al por menor realizados a través

de internet (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, 2020).

4.1 Mision

Canjea es una plataforma digital que innova y es la opcion de mayor preferencia por los
usuarios que consumen conscientemente, aporta de manera positiva en el cuidado del medio

ambiente, promoviendo la reutilizacion y extension de la vida util de productos y servicios.

4.2 Vision

Ser la plataforma lider en Colombia en promover la reutilizacion y canje de productos y
servicios, por medio de un ecosistema digital que permita canjear a un clic tantas categorias de

bienes y servicios como sea posible.
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4.3 DOFA organizacional

Tomando de referencia el modelo SWOT o sus siglas en espafiol DOFA, desarrollado 1977 por

los profesores de la Universidad de Harvard, Kenneth Andrews y Roland Christensen, en el cual

por vez primera se utiliza el analisis DAFO (Debilidades-Amenazas-Fortalezas- Oportunidades)

o SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats). (NievesMedrano, 2018). Se hace uso

de este modelo para la definicion del plan estratégico de Canjea, analizando las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion.

Figura 17. Andalisis DAFO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

La plataforma es (til para diferentes tipos de mercado, y a
cada uno segun sus preferencias, encuentra los productos y
servicios afines a su necesidad

Es una plataforma digital que suma el mercado B2By el B2C
eliminando barreras en la segmentacién de mercado

Cada area de la organizacion tienen sus funciones definidas y
todas aportan al mejoramiento continuo de la organizacién
El érea de servicio trabaja 24/7 para dar soporte a los
clientes, la organizacién nunca detiene su actividad

El 4rea de innovacion trabaja de primera mano con la fuerza
directiva para garantizar toma de decisiones asertivas.

Existe un espacio en la plataforma para el intercambio de
servicios

Los clientes perciben credibilidad de la plataforma por el
servicio de contrato de permuta y fotografias reales de los
productos.

Existe un gerente general para la organizacion, es
necesario delegar Jefes por area para realizar un
seguimiento de la gestién centralizado por
funciones

Canjea es una plataforma digital con poca
experiencia en el mercadeo . y no cuenta con
alianzas con grandes organizaciones tecnoldgicas
para su desarrollo.

Desarrollo tecnologico del pais es limitante, para
garantizar cobertura en su totalidad

Al no tener definido un perfil anico de usuario, la
comunicacion tiene que ser lo suficientemente
iddnea para impactar los diferentes segmentos

Fuente: Elaboracion propia.

DAFO CANJEA

La plataforma es util para diferentes tipos de
mercado, y a cada uno segtn sus preferencias,
encuentra los productos y servicios afines a su
necesidad

Es una plataforma digital que suma el mercado B2B y
el B2C eliminando barreras en la segmentacion de
mercado

Es una de las pocas plataformas con un objetivo social
definido y enmarcado dentro de las tendencias de
consumo.

Existe un mercado amplio que siente identidad y
fidelidad por las marcas con valor agregado social y
ambiental, lo que acelera su proceso de
posicionamiento en diferentes audiencias

Desarrollo tecnoldgico del pais es limitante, para
garantizar cobertura en su totalidad

El consumidor digital es cambiante , por lo cual la
plataforma debe estarse reinventando
continuamente

Canjea terceriza el servicio de logistica con otra
empresa, no tener el control total de este
ocasiona fallas en la respuesta del envi6 a clientes
Es necesario evaluar |a categorizacién de
productos para la definicion de costos de servicio,
homogenizarlo recae en perdidas para la
organizacion.
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Dentro de las fortalezas encontradas para Canjea, resalta el valor social y ambiental con
el cual nace la plataforma y por lo cual se diferencia del mercado. Existe un consumidor
expectante de cambiar su dindmica de consumoy la plataforma puede ser su aliada en ese
camino. Tiene un reto considerable de ganar participacion en el mercado partiendo del hecho de
ser una plataforma que no tiene una organizacion de trayectoria detras de ella. Sin embargo, es
una empresa que diversifica su servicio y esto permite trabajar con diferentes aliados que
fortalezcan la oferta de valor presentada al consumidor.

Se define una organizacion con una estructurarobusta, con areas especificasy con

perfiles expertos, evitando la centralizacion de procesos y toma de decisiones.

4.4 Legislacion empresarial

Para el desarrollo del proyecto es importante tener en cuenta la normatividad existente
que tiene impacto en el desarrollo de la organizacidn, a continuacion, se detalla la normatividad

empresarial colombiana por la cual se regira la plataforma.

Tabla 8. Normatividad empresarial

Ley Descripcion

Por medio de la cual se impulsa el emprendimiento en Colombia. Ley

Ley 2069 de 2020 2069 de 2020


https://www.ccb.org.co/content/download/200399/3242887/file/ley2069de2020_2.pdf
https://www.ccb.org.co/content/download/200399/3242887/file/ley2069de2020_2.pdf
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Ley Descripcion
Ley 1258 de 2008 Crea la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). Ley 1258 2008
Ley 1014 de 2006

Fomento a la cultura del emprendimiento. Ley 1014 de 2006

Ley MIPYME Es laley 590 del 10 de julio del 2000
Ley de ciencia y Ley 29 de 1990, que reglamenta las medidas para el incentivo de la
tecnologia investigacion cientifica, si tienes un negocio basado en la innovaciony

desarrollo tecnologico.

Ley de racionalizacion Constituye una promocion para la creacion del negocio e incluye el

del gasto publico articulo 36 que permite formar el Fondo Emprender.

Fuente: Elaboracion propia. Informacion, tomada de urnadecristal.gov.co

Para la definicion de la normativa empresarial de la plataforma, se tuvo en cuenta aquellas
leyes con enfoque en creacion de pequefiay mediana empresa, al igual que aquellas leyes que
reglamenten la innovaciony proceso tecnoldgicos en el pais y que den como resultado la
creacion de un negocio con enfoque digital.

La ley de emprendimiento permite la busqueda de recursos destinados para el proyecto
con el fin de consolidarla como sociedad simplificada, acogiéndose a la norma de innovacién y
desarrollo tecnologico es viable el aporte de recursos de entes estatales al proyecto lo que

permitiria una penetracion en el mercado en un periodo de tiempo menor.
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En cuanto a la normatividad tributaria de la plataforma, El grupo Bancolombia define a

las plataformas digitales como modelos de negocio que se habilitan a partir del desarrollo

tecnoldgico y que, en esencia, facilitan el intercambio entre grupos, principalmente
usuarios finales que, también, pueden incluir a proveedores, productores y oferentes de
determinado servicio. Para decirlo de manera muy simple, una plataforma es unared o
comunidad de personas que interactia sobre un interés comun: comprar o vender, ver programas

de television, compartir novedades, requerir u ofrecer un servicio. (Machado, 2019).

Colombia es uno de los pocos paises que aplican cargos tributarios sobre sus
transacciones. La Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL) en su informe
“Panorama Fiscal de América Latina y el Caribe 2019. sefiala: En Colombia, se aplica el IVA
del 19% a los servicios digitales y se exige la inscripcidon de las empresas extranjeras en el
Registro Unico Tributario (RUT) para que ellas mismas declaren y paguen el IVA, aunque las
compaiiias tienen la opcion de acogerse a un régimen de retencion a través de los bancos.

(Comision Econdmica para América Latina y el Caribe, 2019).

Canjea deberd pagar el impuesto sobre las ventas (IVA) y el impuesto de Industria'y
comercio (ICA), en la categoria de servicios. Ademas, la legislatura colombiana se rige bajo una
de las medidas de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE),
grupo en el que Colombia hace parte, que establece reglas y criterios fiscales para la economia
digital, existe una alternativa para el pago del IVA a través de la rete fuente, esto gracias al

articulo 6° de la Ley 2010 de 2019 que establecio el mecanismo de retencion en la fuente como
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otra manera de pagar el IVA generado en la prestacion de servicios desde el exterior.

(Secretaria del Senado, 2019).

En relaciéon con lo anterior se define la normatividad técnica por la cual rige la
plataforma y se tienen en cuenta las normativas de impacto al consumidor digital y la proteccion

de uso y servicio de plataformas con caracteristicas similares.

Tabla 9. Normatividad técnica

Norma Descripcion

Normativa proteccion  En Colombia rige la Ley Estatutaria 1581 de 2012, para los temas y
de datos personales disposiciones generales de proteccion de datos personales

Normativa Comercio Crea la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). Ley 1258 2008

electronico
LEY 1480 DE 2011 Estatuto del consumidor
Ley 1915 de 2018 Proteccion derechos de autor

Fuente: Elaboracion propia. Informacion, tomada de urnadecristal.gov.co

Por ultimo, se tiene en cuenta la normatividad laboral con la cual se establecera la
organizacion y de igual manera se aseguraran los derechos y deberes de los trabajadores que

pertenecen a esta.

De igual forma, se asegura que Canjea responda al estado colombiano y garantice su

actividad dentro los terminos legales establecidos.
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Tabla 10. Normatividad laboral

Norma Descripcion

Codigo Sustantivo  La finalidad primordial de este Codigo es la de lograr la justicia en las
del trabajo relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un
espiritu de coordinacion econémica y equilibrio social.
La finalidad primordial de este Codigo es la de lograr la justicia en las
relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro de un
espiritu de coordinacion econémica y equilibrio social.

Ley 1955 de 2019 Normas Fundamentales Sistema de Seguridad Social Integral

Fuente: Elaboracion propia. Informacion, tomada de urnadecristal.gov.co

4.5 Registro marca- Propiedad intelectual

A la fecha no existe registro en la SIC (Superintendencia de Industria y Comercio) de una
licencia con el nombre Canjea, segun la SIC para el trdmite de una solicitud de marca, se debe
cumplir con una serie de requisitos formales de presentacion. Plazos para los distintos tramites,
publicacién en la gaceta oficial, pagos de tasas, etc. Por esto, el solicitante necesita conocer las

normas legales vigentes (Decision 486 de 2000y Circular Unica de la Superintendencia de
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Industria Y Comercio. Titulo X) y hacer un cuidadoso seguimiento del trdmite, para no
incumplir los plazos previstos. (SIC, 2020). Teniendo en cuenta lo anterior, el registro de marca
debe realizarse de manera anticipada a la salida al mercado de la plataforma con el fin de
salvaguardar la imagen de marca y proteccion intelectual de lo desarrollado para la plataforma.

El costo del registro dependera del estudio realizado por la superintendencia de industria y

comercio y se incluira dentro de los costos operacionales de la plataforma.

5. Aspectos Financieros

Para iniciar la operacion del proyecto, los gastos y costos operacionales se han
determinado con la informacion definida anteriormente, donde se tiene en cuenta aspectos como
los recursos de infraestructuray personal para poner en marchala idea de negocio. El valor
necesario para poner en marcha el proyecto es de 118.616.669 millones de pesos, de los cuales el
aporte de la emprendedoraserd del 3,2%, capital social de la organizacion, dando como resultado

un préstamo total de $114.616.669 millones

Para llevar a cabo el proyecto es necesario buscar la financiacion de este por medio de
créditos financieros que permitiran cubrir el saldo correspondiente al valor que el emprendedor

no puede asumir.
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Con el fin de financiar el proyecto, se adquirira un crédito de libre inversidn con una
entidad financiera o fiduciaria que cuenten con lineas de crédito para pymes y proyectos de
emprendimiento existentes tales como el crédito para emprendedores del Banco de Bogota, este
crédito se adquiriria bajo una tasa anual promedio estimada del 23% (E. A). El tiempo estimado

para el pago total de la deuda es de cinco afios.

Tabla 11. Calculo préstamo

TASA DE INT ANUAL CREDITO

CALCULO DEL PRESTAMO
| inicial | interés | amort | cuota | final
ANO 0 $114.616.669,7
2020 $ 1146166697 § 263618340 $ 145219807 $ 408838147 $100.094.689,0
2021 $ 1000946890 § 230217785 § 178620362 $ 408838147 § 822326528
2022 $ 822326528 § 189135101 § 219703045 S 408838147 § 602623483
2023 $ 602623483 § 138603401 § 27.0234746 S 408838147 § 332388737
2024 § 332388737 § 76449410 § 332388737 § 408838147 S -

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020).

El tiempo de arranque del proyecto esta proyectado para los primeros meses del préoximo
afo, se espera un desembolso de los recursos en el mes de diciembre del afio en curso y una

generacion de ingresos en el tercer mes de puesta en marcha del proyecto.

En cuanto al periodo improductivo que exige el primer ciclo de estabilizaciénde la
plataforma y de servicio técnico, se estima una duracién no mayor a 3 meses, considerando los

ajustes y cambios que puedan presentarse.
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El total de inversiones a realizar en el primer afio de operacion contempla los costos

operativos de la organizacion, el pago de néminas, la inversion en publicidad de la idea de

negocio y los gastos fijos que deberdn asumirse, los cuales se desglosan en la siguiente tabla.

Tabla 12. Total, inversiones

TOTAL INVERSIONES $ 114.616.669,67

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

MESES

79

COSTOS OPERATIVOS (Desarrollo plataformea)
NOMINAS

MARKETING MIX

GASTOS FLIOS [ Infraestructura, administracién)
TOTAL

S 11.461.666,97
S 34.385.000,90
S 14.900.167,06
5
$

53.869.834,74
114.616.669,67

TOTAL INVERSION $ 118.616.669,67
APORTE DE LOS EMPRENDEDORES $ 4.000.000,00
PRESTAMO A SOLICITAR $ 114.616.669,67

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020).

Una vez inicie la operacion, se proyectan unos ingresos totales en el primer afio de

operacion de $397.000.000 millones de pesos colombianos, este valor contempla la realizacion

de 17.200 canjesa través de la plataforma y de 15.000 envios de productos canjeados. Para que
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el ingreso proyectado se cumpla se deben realizar un promedio de 1 y /2 canje por usuario

registrado en el afo.

Tabla 13. Ingresos/Ventas del primer aiio

INGRESOS/VEMTAS DEL PRIMER ANO

HOHERE DEL FRODUCTOD O FREGID DE YEHTA UHITARID
SERVICIO CAHTIDADES SIHIPA IHGRESDS TOTALES
1 189.200.000 E1
2 Enwic de prod %+ 00 120.000.000 39
TOTAL - 209200000 1002

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020).

Los costos de prestacion del servicio engloban todos los aspectos identificados que toman
relevancia para el mercado en lo analizado previamente, factores tales como: seguridad en el sitio
web, pago de la transaccion por medio de diferentes medios y servicio de logistica y seguimiento

de envios.

A partir de esto, se define un costo de Canje parala plataforma de $2.000 pesos
colombianos y en relacion con el servicio de envio un valor que no es superior a los $5.000 pesos
colombianos, de tal manera que el costo total de operacion de la plataforma y prestacion del

servicio es de $109.400.000 millones de pesos colombianos.
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Tabla 14. Costo de cada producto o servicio

COSTOS DE CADA PRODUCTO © SERYICIO

:::::::nnn_ FRODUCTO CANTIDADES COSTO UHITARIO DEL POTO oo o o
1 Canje de productos CTC 1rz200 24,400,000 i
Envio de productos 15000 % 5.000,00 TE.000.000 Ba
TOTAL $ 109 400000 100z

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020)

Para el desarrollo del proyecto se deben tener en cuenta los gastos de operacion anual de
la organizacion, donde se contemplan todos los aspectos relacionados a la infraestructura

administrativa de la empresa, adquisicion de servicios y polizas que aseguren su ejecucion.

El lugar de operacion de Canjea serd en un espacio que se tomard bajo el modelo de
arriendo y se deberan adquirir todos los servicios publicos necesarios para que sea un lugar que

garantice la permanencia necesaria.

Estos gastos fijos, tendran un valor total de $64.600.00 millones de pesos colombianos

durante el primer afio y su valor se discrimina en el siguiente grafico.
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Tabla 15. Gastos fijos

GASTOS FlJOS:

YALOR ARD 1

ARRIENDO:

SERVICIOS POBLICOS:
TELEFONIA CELULAR:
INTERNET:

PAPELERIA:

SERYICIOS DE SEGURIDAD:
SERVICIOS DE ASEQ:

POLIZAS DE SEGURO
WEB HOSTING

TOTAL GASTOS FIJOS

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020).

Una vez realizada la proyeccion del estado de resultados para el proyecto, se define la
utilidad neta del afio de operaciony de los cinco afios posteriores, teniendo en cuenta los costos y
ventas de la utilidad bruta, el paquete de valores de la utilidad operativa y la sumatoria de los

impuestos a asumir por la organizacion,

En consecuencia, el ingreso promedio del proyecto es $56.493.655 millones de pesos
colombianos anuales, estos ingresos estan proyectados sobre la cantidad de canjes y envios a
realizar por medio de la plataforma, basado en un incremento porcentual del 2% en el primer afo
y posteriormente un incremento del 1% de los canjes teniendo en cuenta el incremento en el indice

de precios al consumidor (IPC) y el indicie de precios del productor (IPP).
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Tabla 16. Balance de resultados

BALANCE
Primer afio 2022 2023 2024 2025 2026
CAIA/BANCOS 5 55616.666,67 5 99932 851,99 S 10166591674 S 101006.767,81 S 90419714020 5 8249234392
FI1O NO DEPRECIABLE S - s - s - s - S - S -
FIJO DEPRECIABLE s 63.000.003,00 S 63.000.003,00 5 6300000300 S 63.000003,00 S 6300000300 S 63.000.003,00
DEPRECIACION ACUMULADA s - s 1060000060 & 21.200.001,20 & 31.800.001,80 & 4240000240 & 53.000.003,00
ACTIVO FIIO NETO S 63.000.003,00 5 5240000240 S 4180000180 $ 3120000120 § 2060000060 S 10.000.00000
TOTAL ACTVO 5 118.616.669,67 5 152.332.854,39 5 143.465.91854 5 132.206.769,01 5 114.797.140,80 5 92.492.343,92
PASIVO
Impuestos X Pagar [ 159185946 £ 188869777 & 224216588 S 25.594.228,1 S5 292024735
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5 - s 159185946 5 1888649777 5 224216588 5 255942281 5 292024735
Obligaciones Financieras S 114 616.669,67 S 10009468902 S§ 8223265281 S 6026234829 $ 3323887372 S -
PASIVO s 114.616.669,67 S 116.013.283,59 $ 101.119.630,50 $ 82.684.007,13 S 58.833.101,86 S 20.202.473,49
PATRIMONIO
Capital Social S 400000000 S 400000000 S 400000000 S 400000000 S 400000000 S 400000000
Utilidades del Ejercicio 05 323195708 S5 383462880 S 455227619 S$ 519640389 S 592898704
TOTAL PATRIMONIO s 4.000.000,00 S 36.319.570,80 S 42.346.288,04 S 4952276188 S 55.964.038,95 S 63.289.870,42
TOTAL PAS + PAT E] 118.616.669,67 S 152.332.854,39 $ 143.465.918,54 $ 132.206.769,01 5 114.797.140,80 § 92.492.343,92

Fuente: Informacion incluida en la plantilla “Simulador Financiero” desarrollada por el docente Mauricio Reyes.
(Reyes, Simulador Financiero, 2020).

Con el analisis desarrollado, el numero de transacciones necesarias para llegar al punto de
equilibrio de la plataforma es de 17.177 canjes y se debe estimar un nimero minimo de ventas de

$168.955.555 millones de pesos colombianos

Existe una oportunidad de encontrar aliados o inversores, a los cuales se les podra
garantizar una rentabilidad méaxima por parte del negocio del 20,30%. El valor actual neto

(VAN) del proyecto es de $ 192.552.716,57 pesos colombianos.

La viabilidad financiera del proyecto es positiva, el periodo de recuperacion de la
inversion es de 2 afios aproximadamente y la tasa interna de retorno (TIR) es del 39,91%, cifra
correcta y por encima del promedio en termino de rentabilidad al momento de realizar una

mnversion.
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6. Enfoque Hacia la Sostenibilidad

En la definicion de los elementos que justifican la sostenibilidad de Canjea desde las

diferentes dimensiones: social, ambiental, econdmica y gobernanza, es importante tener en

cuenta los diferentes retos y oportunidades, tales como:

El gobierno en curso tiene diferentes proyectos para el impulso de emprendimientos con
enfoque digital e inversion en transformacion digital que ha aumentado. Sin embargo, esta
se ha visto afectada por la situacion de pandemia global.

Nuevas tendencias de consumo ubican a las plataformas digitales como primera opcioén
facilitadora para el usuario, pero existen brechas en el pais que aun no se logran disminuir,
el acceso al servicio de internet para garantizar la conectividad remota todavia es una meta
futura.

Leyes de proteccion ambiental han incentivado el consumo responsable a partir de
plataformas digitales y existen proyectos de ley para garantizar la legalidad de los nuevos
emprendimientos con enfoque digital, a pesar de esto, aiin no existe un marco legal
definido.

Teniendo en cuentalos diferentes métodos de prospectiva existentes y con el fin de

entender la implicacidn de las variables mencionadas anteriormente junto con las tendencias que

pueden ser influyentes en el mercado se utiliz6 el analisis estructural MIC MAC, “El método
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estructural MICMAC busca analizar de manera cualitativa las relaciones entre las
variables que componen un sistema dentro de una empresa, organizacion, sociedad, pais, se
apoya en el juicio cualitativo de actores y/o expertos que son parte de un sistema. El acronimo
MICMAC proviene de las palabras: Matriz de Impactos Cruzados Multiplicacion Aplicada a
una Clasificacion método elaborado por M. Godet en colaboracion con J.C. Duperrin”

(Vladimir, 2011), las tendencias con las cuales se realizo el analisis y definidas anteriormente en

e Realizar mayor nimero de compras por medio de transacciones virtuales:
e Consumo responsable, consumir lo menos posible:

e Utilizar aplicaciones moéviles por su facil manejo:

e (Cuidado del medio ambiente desde acciones personales:

e Fidelidad a marcas con un enfoque ambiental:

e Consumo colaborativo

e Apoyoalolocal

Una vez definidas las variables y su ponderacion de calificacion de una sobre otra, se

obtiene el grafico resultante de la matriz.
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Figura 18. Zona de conflicto

MICMAC

25 00%

20.00%

= 18.46%

ZONA PODER ZONA CONFLICTO

15.38% = 1538%

15.00%

13.85% = 13.85%

=MICMAC

MOTRICIDAD

10.00%

SALIDA

AUTONOMOS
5.00%

= 3.08%

0.00%
0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50 0% 60.0% 70.0%

DEPENDENCIA

Fuente: Tomado de MICMAC-proyecto Canjea.

En el grafico, como hallazgos importantes, se pueden definir las tendencias dominantes
para el proyecto y en las cuales serd necesario trabajar para que la plataforma las garantice, estas
son aquellas que se encuentran en la zona de poder: realizar mayor nimero de compras por
medio de transacciones virtuales - Consumir responsablemente, consumir lo menos posible -
Cuidado del medio ambiente desde acciones personales - Fidelidad a marcas conun enfoque
ambiental y Consumo colaborativo, estas tendencias tiene un alto grado de influencia sobre las
demas y en la medida en que la plataforma garantice que se encuentra en linea con las mismas
asegurara que la plataforma responda a lo que los usuarios estan pidiendoy por lo tanto su uso

pueda extenderse en el tiempo.
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En la zona de conflicto se encuentra la tendencia: Utilizar aplicaciones moéviles por su
facil manejo, esto quiere decir que sera necesario repensar constantemente la tecnologia de la
plataforma para que esa no pierda usabilidad, es decir, puede que hoy la plataforma funcione
como sitio web, pero a la medida que el usuario y el contexto lo exija serd necesario generar
también una aplicacion movil o en determinado caso solamente tener una de las dos opciones,
esto dependera del comportamiento del usuario pero se debe tener la capacidad de anticiparse

para que esta tendencia en zona de conflicto no genere complicaciones futuras.

Por ultimo, la tendencia que se encuentra en la zona autbnoma o independiente es la
tendencia de: Apoyo a lo local, en este caso, todas aquellas variables que se ubiquen en esta zona
del grafico, son aquellas que son de autogestion, es decir dependera de la comunicacion de la
plataforma contar que es un desarrollo colombiano que se realizo en el pais y que es 100% un
emprendimiento que nace y se desarrolla en lo local, este voz a voz puede darse entre usuarios

toda vez se comunique de manera asertiva por Canjea.

Con el fin de tener mas claro el panorama de la plataforma y su proyeccion prospectiva a
futuro se analizaron las relaciones de actores para la plataforma a través del método MACTOR,
“El método MACTOR (Método, Actores, Objetivos, Resultados de Fuerza) busca valorar las
relaciones de fuerza entre los actoresy estudiar sus convergencias y divergencias con respecto a
un cierto numero de posturas y de objetivos asociados.” (Vladimir, 2011). Para el desarrollo de
este se definieron los siguientes objetivos en relacion con las tendencias o variables analizadas en
MIC MAC para tener un resultado congruente con los hallado en la Matriz de Impactos

Cruzados Multiplicacion Aplicada a una Clasificacion.
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Tabla 17. Matriz de impactos

1. Incrementar la poblacion que confia en las Realizar mayor nimero de
transaccione online para realizar sus compras a compras por medio de transacciones
través del medio digital virtuales

2. Incentivar el consumo responsable por medio de la Consumo responsable,
reutilizacion de articulos en buen estado consumir lo menos posible

3. Promover el cuidado del medio ambiente por medio Cuidado del medio ambiente
de acciones personales que se repliquen en mayor desde acciones personales
medida

4. Generarrelacion de la marca con los clientes para Fidelidad a marcas con un
garantizar fidelidad enfoque ambiental

5. Nueva forma de consumo en la que prima el Consumo Colaborativo

bienestar social

Fuente: Tomado de MICMAC-proyecto Canjea

Estos objetivos se analizaron de manera paralela con los actores definidos para el
funcionamiento de la plataforma, aquellos sujetos que de alguna manera intervienen en el
desarrollo y funcionamiento de la plataformay que se hace necesario entender nuevamente

cuales de estos tienen la mayor influencia y son dependientes.
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Tabla 18. Stakeholders y sus definiciones

NOMBRE DEL SIGLAS DESCRIPTIVO

ACTOR

Fundadora CEO Creadora de la idea de negocioy de su implementacion

Cliente Segmento B2B Clientes empresariales que hacen uso de la plataforma

empresas

Cliente Segmento detal B2C Clientes tnicos de diferentes tipos de interés que
confluyen en la plataforma

Ministerio de las TIC ~ MINTIC Ministerio que regula la implementacion de
plataformas digitales

Superintendencia de SIC Encargados de regular la experiencia de usuario y el

Industria y Comercio cumplimiento de la normativa legal

Proveedores Soporte Aliados para dar soporte a la plataforma garantizando

Tecnoldgico su usabilidad

Fuente: Elaboracion Propia.
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Una vez definidos los objetivos y los actores la ponderacion del resultado entre los
mismo se extrae del software MACTOR, donde se obtuvieron resultados reveladores para la

plataforma, en el plano de influencias y dependencias por actores.

Figura 19. Plano de influencia y dependencia entre stakeholders

Plano de influenaas y dependencias entre actores Fuente:
r‘
q
g

r

é

| z

[EX) | MINTIC] |3

- Dependencia -
MACTOR Canjea.

En el plano es evidente la influencia del emprendedor en el desarrollo de los objetivosde

la plataforma, ya que es un actor que tiene alto grado de decision por lo cual gran parte de la
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responsabilidad en la definicion estratégica de la plataforma dependeran de €, esto
impactado por los actores que generan dependencia a la plataforma, tales como el Ministerios de
las TIC y la Superintendencia de industria y comercio, estos entes seran unos reguladores
importantes para la proyeccion de la plataforma pues esta no puede ser indiferente a las
determinaciones de ellos, para garantizar los objetivos resultantes de las tendencias de consumo
actuales, el actor o proveedor de soporte tecnologico parala plataforma es vital, porque este sera

el encargado de que diferentes objetivos fijados puedan realmente cumplirse por la plataforma.

Figura 20. Histograma 1 de la implicacion de los actores sobre los objetivos 2MAO

Histograma de la implicacion de los actores sobre los objetivos 2MAO
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Fuente: MACTOR Canjea.
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Este tipo de relaciones e influencias se observan en el histograma de implicacién de actores
sobre los objetivos; a su vez, en el histograma de movilizaciones de actores sobre los objetivos, se

puede ver unamedia de 20 puntos, lo que significa que todos los actores seleccionados y definidos
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efectivamente tendran unainfluenciay relevancia importante en el corto y mediano y largo

plazo del desarrollo y puesta en marchade la plataforma digital Canjea.

Figura 21. Histograma 2 de la movilizacion de los actores sobre los objetivos 3SMAO

Histograma de la movilzacion de los actores sobre los objetivos IMAO
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Fuente: MACTOR Canjea.

Teniendo en cuentatodo el analisis realizado y las conclusiones y resultados de las

herramientas prospectivas utilizadas, se elaboraron posibles escenarios futuros para la plataforma

Canjea, aunque existen diferentes métodos de escenarios futuros, con el fin de realizar un analisis

que permitiera tener en cuenta diferentes variables se utilizo, el método de cuadrantes STEEPV

de Richard y Borch junto con los cuatro tipos de escenarios Deseable, posible, probable y

factible, ademas de analizar el nivel de incertidumbre de cada uno de los escenarios planteados.
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Figura 22. Método de cuadrantes STEEPV
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Fuente: Elaboracion propia.
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Con los escenarios planteados para la plataforma en cadauna de las escalas determinadas,
el nivel de incertidumbre en cada depende en gran medida por la capacidad de cambio, pensar de

forma diferente y preocuparse por el futuro.

El nivel de incertidumbre para el escenario deseable es el mas alto, teniendo en cuenta
que se realiza a través de hipotesis y de escenarios 100% 6ptimos para Canjea donde se cierran
todas las brechas posibles. En un nivel de incertidumbre media, se encuentra el escenario
posible, aunque este contempla hallazgos y estrategias calculables, es variable y va a estar

determinado por una reinvencion de decisiones que pueden cambiar el escenario planteado.

Por ultimo, los escenarios con un nivel de incertidumbre mas baja son el escenario
factible y el probable, en la medida en que dichos escenarios estan sujetos a tendencias y
comportamientos contrastados y referenciados con las hipdtesis planteadas. Estos, son los
escenarios sobre los cuales debe trabajar la plataforma para definir los planes de la organizacion.
Son escenarios que estdn basados en la perspectivadel tiempo y que hacen una reflexion desde
factores estratégicos, donde se identifican oportunidades en el corto y mediano plazo para la

plataforma.

Canjea se proyecta como la plataforma de intercambio de servicios y productos lider del
mercado, su factor diferenciador radica en la posibilidad infinita de intercambio entre productos
y servicios de diferentes categorias, con el fin de dar orden a las causas y razones que estan
detréas de los problemas y necesidades mas explicitos los cuales responde el proyecto se plantea

el arbol de problemas de Canjea donde se puede evidenciar la pertinencia de la plataforma.
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Figura 23. Arbol de problemas Canjea
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Fuente: Elaboracion propia.

Con el fin de ampliar la informacion tomada de base para el desarrollo del proyecto se
invita a consultar los anexos que pueden encontrarse de la pagina 88—165, el desarrollo de
diferentes actividades complementarias que aportaron de forma significativa a la construccion y

puesta en marcha de la organizacion.
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Conclusiones

La idea de negocio planteada y la validacion de los diferentes aspectos que permitian
evaluar su viabilidad arrojan como resultado las necesidades de mercado a las cuales se ajusta el

proyecto y como este se identifica con el ADN de un consumidor consiente y responsable.

Los potenciales usuarios de Canjea tienen caracteristicas particulares referente al contexto
colombiano, son personas caracterizadas porun estilo de vida practico que comparten lanecesidad
comun de intercambiar sus productos sin la necesidad de requerir muchos intermediarios y asi
contribuir al medio ambiente, ademas de liberar espacio fisico de sus residencias, esto, a cambio

de una retribucidn financiera.

Acumular es visto como una mala préctica que genera complicaciones a un estilo de vida
mas eficiente; las personas no se comprometen con las marcas, pero aquellas en las que encuentran

un punto de diferenciacion en el mercado las ven cercanasy como la opcién més acertada.

Las preferencias de consumoson divergentes en el mundodigital y la frecuencia de ingreso
a unaplataforma online con alternativas de soluciondiferenciadas hacen de plataformas enfocadas

en la reutilizacion las de mayor impacto en el mercado de e-commerce.

Si bien no se puede determinar un perfil estandarizado de usuario es preciso replantear

alternativas de solucion facilitadora en torno a un liderazgo y distension de todas sus necesidades;
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los consumidores digitales viven en una tendencia reformista, en el que las plataformas y

opciones de mercado se adaptan a su comportamiento.

Canjea estd caracterizado por 9 puntos esenciales para el desarrollo de su gestion: 1)
Inicialmente evidenciar una plataforma que tiene en cuenta las acciones del consumidor antes de
generar nuevas propuestas; 2) Conocer con mayor propiedad estratégica las acciones que inciten a
nuevos usuariosa visitar el portal web; 3) Posteriormente la interiorizacion del proceso va indicarle
la posibilidad de analizar las ventajas de intercambiar sus productos o servicios dentro del sistema;
4) Donde la descripcion de la plataforma es un elemento interactivo sobre las funcionalidades de
este modelo informatico; 5) Indiscutiblemente la comunidad web permitird asemejar la
oportunidades; 6) Donde el registro de los usuarios brinda un mayor entorno de seguridad; 7) Una
vez registrado se ofrece las oportunidades de subir un producto y comercializarlo; 8) Exponiendo
asi, la interaccion de nuevas transacciones. 9) Y, por ultimo, se promueven recomendaciones; es
decir, invitar a otros usuarios a que conozcan las bondades del aplicativo y con ello aumentar la

comunidad.

La competencia potencial indudablemente son las principales plataformas de comercio
electronico que funcionan en Colombia en la que destacan por su particularidad y su eficacia a los
requerimientos de los usuarios, pero no se enfoca en una tendencia del mercado de cambiar o
intercambiar articulos mediante una interaccion mas integral y cercana, el problema es que en
general, las personas no conocen coémo intercambiar unproducto conmayor eficacia. Es alli, donde

el modelo de negocio proponeuna ventaja competitiva,la naturaleza de este propone una estrategia
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basada en la interaccion racional con la intencidon de mantener un flujo comercial mas

saludable y acorde a los requerimientos de las personas.

En lo referente a la ratificacion técnica de la plataforma se denomina como un bien comin
del servicio, este, tiene el propdsito comercial de establecer una comunidad generalizada por
codigos de seguridad designados en garantizar el envio los productos mediante una empresa
logistica a nivel nacional. Planteando condiciones especiales donde los canjes solamente pueden

aplicarse mediante una verificacion del usuario.

Finalmente, los aspectos financieros demarcan un tiempo requerido para iniciar el
proyecto, el cual debe estar sujeto a la admision de un capital de terceros para generar su

financiacién con un tiempo promedio para ponerlo en marcha de seis (6) meses.

Para alcanzar el punto de equilibrio del proyecto es necesario alcanzar las 17.177
transacciones realizas en la plataforma y para los diferentes socios e inversionistas la rentabilidad
estimada es del 20.3%, el costo presente neto del plan es de $ 192.552.716 pesos colombianos.

Valores que ratifican la viabilidad y pertinencia de la idea de negocio.
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Anexos

Anexo 1. System Mapping

En el System mapping planteado para la plataforma se contemplan los puntos de contacto
y los elementos de intercambio o transaccion entre ellos, es importante destacar que frente a los
aliados y proveedores no solo existird un intercambio econdémico unilateralmente, sino que los
beneficios estan planteados de manera que el proyecto genere ganancias para las dos partes, al
tratarse de una plataforma digital de servicio a los diferentes segmentos de clientes se le presta

un valor social importante junto con la promesade valor de la plataforma.

La plataforma tendra la posibilidad de recopilar la data de sus clientes, de manera tal que
pueda ser estudiada por lo aliados estratégicos para generar estrategias colaborativas de comercio
con estos, se plantea un relacionamiento directo con los entes de gobierno encargados de vigilar
y soportar plataformas digitales para garantizar que se cumplan con los requerimientos del

mercado y adicional para garantizar al cliente un respaldo cuando haga uso de la plataforma.

Para las transacciones que se realicen en linea a través de CANJEA es importante contar
con aliados que tengan la experiencia necesaria y sean reconocidos por los clientes para hacer
uso de ellos en la red y junto a estos se definira el plan de comision por transaccion realizada
para la sostenibilidad y crecimiento de la plataforma, se contemplan todas las rutas de
intercambio y transaccion posibles en el mapa y estas seran contrastadas con los validadores del

modelo de negocio planteado para la plataforma.
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Anexo 2. Aliado estratégico transporte logistico

Para la puesta en marcha de Canjeaen el mercadoy teniendo en cuenta el andlisis desarrollado
previamente, la tercerizacion de servicios de transporte y logistica se hace necesario para ofrecer
a los usuarios de la plataforma una buena experiencia de canje y adquisicion de productos,
teniendo en cuenta la infraestructura que representa la gestion logistica para enviar y recibir

paquetes en todo el pais.

C2C. (Consumer-to-Consumer) es la abreviatura utilizada en comercio electronico para definir
una estrategia de cliente a cliente. Se utiliza este término para definir un modelo de negocio en la
red que pretende relacionar comercialmente el usuario final con otro usuario final y es la
Actividad comercial que se lleva a cabo entre consumidores, se refiere a transacciones de
compra-venta entre consumidores, facilitadas por una tercera parte (empresa virtual o portal de
internet). (ECURED, 2018), para el caso de Canjea donde el intercambio de productos se
realizard directamente entre clientes e inicialmente no se contara con ninguna bodega o espacio
de almacenamiento para productos en canje, el servicio a contratar es el modelo C2C en el que
un usuario recibira lo que ha otro le ha propuesto canjear, de tal manera que la plataforma
unicamente permitird conectar a los dos usuariosy como valor anadido asegura la recogida y

envi6 del paquete por medio de la empresa de transporte.

En cuanto a los costos que representa la tercerizacion es importante tener en cuenta las ventajas y
desventajas de los diferentes modos de transporte de mercancias, eso es relevante para el negocio

debido a la posibilidad de canje de diferentes articulos con caracteristicas distintas entre si.
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Ventajas y desventajas de modos de transporte.

Modo de
Ventajas Desventajas
transporte
Transporte Versatilidad en la entrega puerta a puerta. Baja capacidad de carga.
motorizado Solo puede operar en recorridos cortos.
Agilidad al adaptarse a cualquier situacion Se ve afectado por el trafico y las condiciones meteorologicas.
cambiante. Riesgo a la ocurrencia de siniestros viales.
Exactitud en el momento de definir las fechas Tiene un alto costo para el medio ambiente por la
de entrega a un cliente. contaminacion acusticay de material particulado por la
Seguridad el tener todo el tiempo una personaa combustion.
cargo.
Bajos costes por la proteccion del producto que
se encuentra en embalaje.
No requiere tanta documentacion a la hora de
movilizarse.
No existen barreras para la competencia en
pequeiios operadores, al tener facil acceso a
costos de los equipos y licencias.
Ferrocarriles  Gran capacidad de carga en linea. Estructura restringida a donde tengan los rieles.
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Transportistas

aéreos

Transportistas

maritimos

Tuberias

Es posible controlar los tiempos de
desplazamiento.

Flexibilidad para carga grande o pequefia.

Alta velocidad de transporte.
Gran cobertura mundial.

Flexible al ofrecer diferentes modelos de carga

Mayor capacidad de carga.

Beneficios en la economia a escalapor la

reduccion de fletes debido a su gran capacidad.

Flexibilidad de adaptacion a cualquier tipo de
carga.

Mayor tiempo de vida util.

Transporte de grandes volimenes.

Es necesario la utilizacion de transporte intermodal para llegar
a la puerta del cliente.

Costos de embalaje elevados por la manipulacion extrema,
Transporte de baja velocidad.

Inflexible.

Altos costos de implementacion.

Poco competitivo por capacidad de carga.
Poca adaptabilidad al estar limitado por el contenido de la
carga.

Altos costos de transporte.
Poca accesibilidad.

Excesiva manipulacion en puerto.

Lentitud en desplazamientos.

Altos costos fijos.
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Protegen el producto de factores externos y

sirve de almacenaje. La seguridad es un problema constante y puede ocasionar
Bajos costos variables. desastres ambientales y a la salud.

Transporte Reduccién de tiempos y costos de manipulacion Consume mucho mas tiempo.

intermodal en operaciones de carga y descargue. Altos requerimientos de seguridad por la cantidad de
Tiene mayor alcance de movimiento de inspecciones necesarias.
mercancia. Limitaciones de caracter legal y operativo.
Mayor accesibilidad.

Mayor capacidad y eficiencia.
Reduccion de costos aduaneros.
Simplicidad en la documentacion.
Seguimiento a la mercancia mediante

plataformas de intercambio electrdnico.

Fuente: elaboracion propia. Tomado de Gomez A, J. (2013) Gestion logisticay comercial.
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Como aliado estratégico para la plataforma lo més conveniente es tercerizar el servicio de envios

con una empresa que garantice el transporte multimodal de productos, parala definicion de los

costos de transporte es importante entender la relacion y contraste entre los costos variables, fijos

y consolidados que hacen parte en el transporte de mercancia.

Costos de transporte

Costos variables

Costos fijos

Costos consolidados

Los costos variables son los
que cambian de manera
predecible en las
actividades de transporte
En el transporte terrestre se
ve un alto costo variable en
movimiento de mercancia.
En el transporte maritimo
altos costos por el aumento
del valor de embalaje
debido a la alta
manipulacion en puerto.
En el transporte aéreo los
costos directos del
transportista son elevados
por el precio del
combustible y el
mantenimiento de sus

flotas.

Los costos fijos son
aquellos que no cambian a
corto plazo y se deben
pagar si o si, asino se
encuentre en movimiento el
transportador.

En ductos su proporciones
mas alta por lo que requiere
funcionar con volimenes
considerados para alcanzar
competitividad.

En trasporte de camion los
Costos fijos son minimos
por no estar obligados a
actualizar su flota, ademas,
los gobiernos estan en la
obligacion de mantener las
vias por medio de los pagos
que realizan los usuarios
por la utilizacion de este.
Igual pasa en el trasporte
aéreo, una entrega rapida
ofrece bajos costos fijos,
por la reduccion de costos

de inventario, riesgos de

Estos son los gastos
ocasionados por la
prestacion de un servicio
especial. Estos impactan
directamente los costos de
transporte porque incluye el
valor de la carga en las
cotizaciones del

transportista.
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abastecimientos y requisitos

de embalaje.

Fuente: elaboracion propia. Tomado de JohnJ. Coyle (2018). Administracion de la Cadena de
Suministro. Una Perspectiva Logistica

Algunos de los factores econdmicos que toman en cuenta las diferentes organizaciones
proveedores de servicio de transporte son aquellas que puedan afectar flete, que se conoce como

el costo a pagar por el desplazamiento de una carga, algunos de estos factores son:

Factor Afectacion

Distancia El valor del flete se ve afectado por los costos asociados a
aprovisionamiento de las materias primas y la distribucion del
producto terminado, ya seaa una unidad de distribucién o
directamente al cliente en la puerta de su negocio. En él se
contemplan los costos variables de mano de obra, combustibles y
mantenimiento de los modos de transporte utilizados. Normalmente
cuanto mayor sea la distancia, mayor serd el costo y la tarifa del
transporte.

Peso Los transportistas cobran tarifas bajas por los envios de mayor
volumen, caso contrario pasa con la tasa de cobro mayor por menor
volumen. En el caso del producto analizado, el tema del peso se ve
afectado por el tipo de empaque que maneja el producto y las
condiciones de embalaje que lo rodean. No es lo mismo contemplar
un producto en lata de aluminio que contemplar el peso del mismo
producto, pero en botella de vidrio. Las condiciones de embalaje
afectan directamente la tarifa del transporte afectada por el peso de la
carga.

Densidad En el punto anterior se contemplaba el peso como afectacion al flete,
pero este ligado a la densidad de la carga. El transportista estd en la
obligacion de proteger la carga. Contemplar el equipo idoneo parael
transporte de genera un costo adicional, por lo tanto, la densidad, la
capacidad de almacenamiento, la facilidad y la dificultad de manejo

afectan el desarrollo de los fletes. Adicionalmente, la densidad de la
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carga refleja en peso y volumen de la carga, y no puede ser tenido en

cuenta por separado.
Capacidad de Este impulsor hace referencia a la acomodacion y correcta
estiba organizacion del producto en la estiba de transporte, con el fin de

garantizar la seguridad del producto y el transportador, aprovechar el
maximo volumen en el minimo espacio.

Manejo Manejo se refiere al tipo de equipo utilizado para cargue y descarga
de camiones. Para el caso de la cerveza, el cargue se realiza por
medio de montacargas que ubican correctamente las estibas con el
producto en los compartimientos de cada vehiculo. Posterior a esto
en la entrega se utilizan zorras o carretilla de carga para transportar el
producto hasta la puerta del negocio.

Responsabilidad En este punto se contempla un seguro que tiene relevancia en el valor
del flete por la proteccion de la carga y posible dafio del producto,
definiendo responsabilidades seglin sea el caso, ya sea por
manipulacion, o embalaje.

Mercado En este impulsor esta directamente relacionado con el equilibrio
entre volumen y entregas. El transportador debe garantizar que unao
varias ordenes de entrega sean despachadas y entregadas, sin alterar

el recorrido que pueda llegar a incrementar los costes de transporte.

Fuente: elaboracion propia. Tomado de JohnJ. Coyle (2018). Administracion de la Cadena de

Suministro. Una Perspectiva Logistica

Al comparar los diferentes tipos de operadores logisticos en el mercado, lo que se evidencia es
que tercerizar los servicios logisticos para las organizaciones es algo cada vez mas comun, segun
Bowersox (1990) hablé sobre alianzas logisticas y Kearney (1995) se refirid a los contratos
logisticos, mientras Lieb y Randall (1996) aludieron la logistica de terceros o la logistica
tercerizada, denotada por sus siglas en ingles 3PL “Third party logistics”, concepto que también

es traducido como proveedores de servicios logisticos.
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Un operador logistico o LSP por sus siglas en inglés “Logistics service providers”, es aquella
organizacion que presta servicios de logistica como: el aprovisionamiento, el transporte, el
almacenamiento, envasado y otros, Segun Vicent Ferrer, Un operador logistico es una empresa
especializada en logistica. Se encarga de planificar, organizar y ejecutar los distintos procesos
necesarios para que otra empresa cumpla con los requisitos de su cadena de suministro.
Habitualmente, se trabaja con un contrato de prestacion de servicios con el que se establece que
el operador realizara unas funciones. (Ferrer, 2018), los diferentes tipos de operadores logisticos
que se han definido hasta la actualidad y segain MECALUX compaiiia punteraen el mercado de

sistemas de almacenamiento son:

Tipos de operadores logisticos.

1PL (First Se trata de las agencias de transporte que distribuyen los productos de
Party Logistics | la empresa que las contrata. Es el primer nivel de subcontratacion: la
agencia mantiene y gestiona las flotas y los conductores. En este

escenario, la empresa tiene sus propios almacenesy equipos de

manutencion.
2PL (Second Ademas del transporte, el operador logistico también se ocupa del
Party almacenamiento de productos. Estas compafiias ofrecen servicios
Logistics): estandar de almacenamiento y transporte, pero es la empresa

contratante la que organiza la flota y la que gestiona los flujos de

materiales. Suelen ser operadores logisticos de &mbito nacional.

3PL (Third Es el tipo de operador logistico que se encarga de integrar el servicio
Party Logistics | completo, es decir, aporta la infraestructura material pero también es
responsable de la gestion y organizacion de las operaciones ligadas al
almacenamiento y al transporte. Los operadores 3PL ofrecen servicios
ajustados a las necesidades de la empresa que los contrata. Debido a

ello, en general, se suscriben acuerdos a largo plazo.

4PL (Fourth Estos operadores funcionan como agentes de optimizacion de la

Party Logistics | cadena de suministro. Normalmente, los 3PL se ocupan de la gestion
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de los recursos y los 4PL actian como consultores, de ahi que se

generen relaciones muy estrechas entre ellos.

SPL (Fifth Integran los servicios de los 3PL y, ademas, cuentan con la

Party Logistics | experiencia en gestion y tecnologia de los 4PL. Abarcan la gestion
integral de la cadena de suministro y suelen estar altamente
especializados en la optimizacion de operaciones complejas como los

flujos de e-commerce.

Fuente: elaboracion propia.

Las dos compafiias seleccionadas como posibles aliados estratégicos para la plataforma son
Envia y Servientrega, dos organizaciones con cobertura nacional, que cuentan con una linea de

negocio especializada en plataformas digitales.

Por su parte Servientrega tiene un modelo de negociacion personalizado, en el que Canjea
adquiere una bolsa de consumo de envios y transacciones, que permite bajar los costos parael
usuario dependiendo de las necesidades de la plataforma, por ejemplo; si existe una categoria de
productos que se quiera destacar a estos se les puede otorgar el envio y recogida gratis de sus

productos, mientras que en los de mayor rotacion se puede cobrar un valor considerable.

Asesoramos la integracién
tecnolégica de tu plataforma | administramos el inventario
a nuestros sistemas de de tus productos

g.\\ informacion

Contames con
soluciones digitales
para que promociones

tus productos:

Gestionamos tu
logistica inversa por
cambios o garantias

ZSoluciones

para tu

eCommerce

Distribuimos y entregamos

~ tus productos a
/ nivel nacional
Informat u

Recaudamos el dinero
de tus productos al momento
de la entrega en efectivo

o sie

Fuente: portal Servientrega — Soluciones logisticas
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Para el caso de Envia de acuerdo con el nivel de facturacion se pueden establecer los costos y
tarifas de los diferentes envios, un factor relevante es la posibilidad de integrar la plataforma
Canjea con los sistemas de la operadora logistica, lo que garantiza un seguimiento y una
experiencia de cliente con mayor acompanamiento por parte de Canjea, para definir finalmente la
empresa aliada se hace necesario adelantar sesiones de trabajo con las dos empresas y construir
el modelo de negociacion que mas se adecue a la plataformay que permita generar ganancias

entre las partes.
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Anexo 3. Modelo encuesta aplicada

< e 00:00 »

1 Andanimio bl
Tiempo para completar

1. ;Cuél es su nombre? *

Juan Péraz

2 ;Qué edad tiena? *

27

3. jCudl es su génera? *
Maiculing

Ferriemna

4
¢Cudl es el nivel de educacidn mds alto que tiene? *

Téenico o Tecndlogo

Esowela secundania

Pregrada

Posgrado (espedializacidn, maeinia doctoradd, e |

Ningung

5. JCudl es su nivel socioecondmica? *



118
CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Bedio

Bajo

B
JCudl es su estado civil? *

Casadoa
indoy'a

Separadosa
Solera/a

Unndin Libwe

7. iTiene hijos? *
Si

Mo

B jCudntos hijos tiene? *

L]

9. jCudl es su profesidn? *

Publicrita

10 ;Cudntos afos de experiencia profesional tiene? *

5
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11. Cudl es su ocupacidn? *
Empleada

Independients

12 jHa canjeado o permutado algin producto? *
sl

Mo

13. jCon quién ha canjeado o permutado cosas/productos/senvicios? *
Famiha
Armigos
Extranos
Ningurng de lod sntenones
Todod los antenores

O

14. ;Qué opina de permutar o canjear cosas que ya no usa? *

Es util para obtenser codss qué no benia

119
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I5. Cuando guiers desnacerse de un producto que ya no wsa pero esta en buen
estado ;Oué hace? *

Loy boveas & L3 basura

Lo regala

Busca obmo canpeario por otro producto
Pregunta <l alguien o necesita y ko cede

Otra

16. 5i pudiera canjear productos online jLo haria? *
1]

Mo

17. ;Realiza compras online? *
1|

Mo

18. jCon qué frecuencia realiza compra online? *
Cada dia
Unia wez & la semana
Una vez al mes
MNunca

Cda 3 meses

19. jQuié sitios utiliza normalmente para realizar compras online? *
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Mercade Libre

0L

Todas |as anterores

Otras

20.5i pudiera canjear un producto a través de una plataforma online ;Lo haria? *
sl

5]

21, ;Cual de los siguientes dispositivos utiliza para conectarse a internet? (Marque
tedos los que apliquen) *

Tabiet
Computadors de escritona
Computadors portatil
Teléfono inteligents

Otrad

22 jCuales son las plataformas online gue mas suele visitar? *
Redes sociales
Marketplace
Inifigrmativos
Aplicaciones

Todas &t antenones



CANJEA: TRANSFERENCIA ONLINE DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

23, jCudnto investiga antes de hacer una compra online? *

Expdoro Las 10 primeros resultados del buscador

24 j0ué mas cree que podria hacer en un marketplace ademas de comprar y
wvender productos? =

Vender inventano para pauta

25. ;Por qué realiza compras online? *

D sen oG

26. ;Recomienda hacer transacciones online? *
5

Mo

27. ;Tiene una cuenta bancaria inscrita en Mercadeo Pago o PSE 7 *
Sl
No

Oarag

28. Califique su experiencia intéractuando con vendedores en las compras online
que ha realizado *

122
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* %k & Xk

29. En promedio, jcudnto tiempo navega en la web cuando va a realizar una
compra online? *

Menos de 1 Hora
1 a2 horas
3 a b haras
& howas a 8 horas

Todo & dia

30. ;Tiene productos/cosas/servicios que le gustaria canjear o permutar? *
Si

Mo
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Anexo 4. Guia para analizar la posicion competitiva de la Startup 5 fuerzas de Porter

Auto Evaluacion — Poder de Negociacion con los Proveedores

Este es un cuadro de mando que le ayudara a evaluar la posicion de su negocio en el mercado.

Lea cada una de las preguntas, con "si" o "no" en el espacio proporcionado. "si" indica un

entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica la situacion negativa. Utilice la

informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar o aprovechar la

situacion.

1. (Hay un gran nimero de proveedores
potenciales de insumos? Entre mayor sea el
numero de proveedores de sus insumos
necesarios, mas control se tendra.

Si X No

2. (Son comunes los productos que usted
necesita comprar para su negocio? Usted
tiene mas control cuando los productos que
usted necesita no son de un unico proveedor.

Si X No

3. (Las compras de proveedores representan
una gran parte de su negocio? Si sus
compras son una porcionrelativamente
grande del negocio de su proveedor, usted
tendra mas poder para reducir costos o
mejorar las caracteristicas del producto.

Si_ No_

Evaluacion

4. ;Seria dificil para sus proveedores entrar
en su negocio, vender directamente a sus
clientes, y convertirse en su competidor
directo? Cuanto mas féacil es comenzar un
nuevo negocio, es mas probable que usted

tenga competidores. Si_ No

5. (Puede cambiar facilmente a productos
sustitutos con otros proveedores? Si es
relativamente facil cambiar a productos
substitutos, usted tendrd més poder de
negociacion con sus proveedores.

Si X No

6. ; Esta bien informado sobre el producto y
el mercado de su proveedor? Si el mercado
es complicado, usted tiene menos poder de
negociacion con sus proveedores.

Si X No
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Utilizando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como el poder de

negociacion de los proveedores afectard a su negocio.

125

Enumere los principales
# | insumos, servicios o
materiales necesarios para

su negocio

Para cada insumo, servicio
o material, enumere los

proveedores posibles.

(Coémo puede usted trabajar
mejor con el proveedor para
maximizar su poder de

negociacion?

1 | Soporte tecnolégico

Empresas de desarrollo

tecnologico

Contrato marco de

confidencialidad

2 | Arriendo oficinas

Inmobiliarias

Compra de inmueble

PSE

PSE

Garantia de la transaccidn

7

Auto Evaluacion — Poder de Negociacion con los Compradores

Este es un sencillo cuadro que le ayudaa evaluar la posicion del mercado en su negocio. Lea

cada una de las siguientes preguntas y responda con "si" o "no" en el espacio proporcionado. "si"

indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indicauna situacion negativa.

Utilice la informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar o

aprovechar la situacion.
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1. ; Tiene suficientes clientes para que si
pierde uno no tenga dificultades? Cuanto
menor sea el numero de clientes, mas

dependera de cadaunode ellos. Si X No

2. ;Su producto representa un pequefio gasto
para sus clientes? Si su producto es un gasto
relativamente grande para sus clientes, ellos
gastaran mas esfuerzo negociando con usted
para bajar precio o para mejorar

caracteristicas del producto. Si_ X No

3. (Los clientes no estdn informados sobre
su producto y mercado? Si su mercado es
complicado o dificil de entender, los
compradores tienen menos control sobre él.
Si No

4. (Es su producto tinico? Si su producto es

homogéneo o igual que el de sus

Evaluacion

competidores, los compradores tienen mas

poder de negociacion. Si X No

5. ¢(Podria ser dificil para los compradores
integrarse hacia atrds en la cadena de
proveedores, comprar un competidor que
provea los productos o servicio que usted
vende y competir directamente con su
empresa? Es menos probable sea que sus
consumidores puedan entrar en su industria,
mas poder de negociacion tendras.

Si X No

6. ( Es dificil para los clientes cambiar sus
productos por otros productos de su
competencia? Si es relativamente facil que
sus clientes pasen a la competencia, usted
tendrd menos poder de negociacion con sus
clientes.

Si X No

Usando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como el poder de negociacion

de los compradores afectard a su negocio.

Enumere los tipos de

0 espera tener.

(Qué alternativas podrian | ;Como puede crear lealtad para su
# | clientes que usted tiene | tener estos clientes para

su producto?

producto o servicio reduciendo el
poder de negociacion con los

clientes?
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Comunidadesde Transacciones seguras
1 |B2B consumo colaborativo

Comunidadesde Transacciones seguras
2 consumo colaborativo

B2C

Auto Evaluacion — Amenaza de Nuevos Competidores

Este es un cuadro que ayudaa evaluar la posicion de su negocio en su mercado. Lea cada una de

las siguientes preguntas y responda con "si" 0 "no" en el espacio proporcionado. "si" indica un

entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una situacion negativa. Utilice la

informacion que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar o aprovechar la

situacion.

1. ;( Tiene un proceso unico que ha sido
protegido? Por ejemplo, siusted es una
empresa de base tecnologica con proteccion
de patentes para sus inversiones en
investigacion, usted disfruta de algunas

barreras a la entrada. Si_ No

2. (Los clientes son leales a su marca? Si sus
clientes son leales a su marca, un nuevo
producto, incluso si es idéntico, se
enfrentaria a una batalla formidable para

ganar con los clientes leales. Si X No
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3. (Hay altos costos de arranque para su
negocio? Cuanto mayor sean los requisitos
de capital, menor serd la amenazade una

nueva competencia. Si X No

4. ;Los activos necesarios para ejecutar su
negocio son unicos? Otros serdn mas reacios
a entrar en el mercado, si la tecnologia o el
equipo no se pueden convertir en otros usos

si laempresa falla. Si_ No

5. (Hay un proceso o procedimiento critico
para su negocio? Cuanto mas dificil es
aprender el negocio, mayor es la barrera de

entrada. Si_ No_

6. ;Un nuevo competidor tendré dificultades
para adquirir/ obtener los insumos
necesarios? Los canales de distribucion

actuales pueden dificultar que un nuevo

Evaluacion opcional

negocio adquiera/ obtenga entradas tan
facilmente como las empresas existentes.
Si_ No_

7. ({Un nuevo competidor tendra dificultades
para adquirir/ obtener clientes? Si los
canales de distribucion actuales dificultan
que un nuevo negocio adquiera/ obtenga
nuevos clientes, podra disfrutar de una

barrera de entrada. Si_ X No

8. ¢ Seria dificil para un nuevo competidor
contar con recursos suficientes para
competir de manera eficiente? Para cada
producto, existe un nivel de produccion
rentable. Silos desafios no logran ese nivel
de produccion, no seran competitivos y por
lo tanto no entraran en la industria.

Si X No

Usando un lapiz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como la amenaza de nuevos

competidores podria afectar su negocio.

1. ;Como afectaria un nuevo competidor a

su negocio?

Lo afectaria en la medida eh que las tracciones

en la plataforma se verian reducidas
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2./ Qué haran sus competidores si hay un

nuevo competidor en su mercado?

Mejorar las caracteristicas de la plataforma e
invertir en las variables que influyen en mejor

funcionamiento de la plataforma

3. ;Como va aresponder a un nuevo

competidor?

Mejorando las caracteristicas de la plataforma
para asegurarle al usuario una mejor
experiencia respecto a lo que ofrece el

competidor

Auto Evaluacion — Amenaza de Productos Sustitutos

Este es un cuadro de mando que ayuda a evaluar la posiciéon de su negocio en su mercado. Lea

cada una de las siguientes preguntas y responda con "si" o "no" en el espacio proporcionado. "si"

indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una situacion negativa.

Utilice la informacioén que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar o

aprovechar la situacion.

1. {Su producto se compara favorablemente
con posibles productos sustitutos? Si otro
producto ofrece mas caracteristicas o
beneficios a los clientes, o si su precio es
mas bajo, los clientes pueden decidir queel

otro producto es un mejor valor.Si No

2. (Es costoso para sus clientes cambiar a
otro producto? Cuando los clientes
experimentan una pérdida de productividad

si cambian a otro producto, la amenazade

los productos sustitutos es mas débil.

Si X No

3. (Los clientes son leales a los productos
existentes? Incluso si los costos de
cambiarse a un nuevo producto son bajos,
los clientes pueden tener lealtad a una marca
en particular. Si sus clientes tienen una alta
lealtad de marca a su producto, usted
disfruta de una débil amenaza de productos
sustitutos.

Si X NoNo
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Evaluacion opcional

Utilizando un 14piz y una hoja de papel, examine con mayor detalle como la amenaza de los

productos sustitutos afectara a su negocio.

Enumere los posibles (Qué tan facil seria para | ;Como puede diferenciar sus
# | productos sustitutos que sus | su cliente considerar productos o fidelizar a los
clientes podrian utilizar en esta alternativa? clientes para manejar la
lugar de su producto. amenaza de los productos
sustitutos?
Alta Garantizando seguridad y
1 | Comunidades en redes soporte por las transacciones
sociales
Alta Calificacion de clientes y
2 | Grupos de WhatsApp perfiles
Media Evaluaciones de experiencias
3 | Plataformas de clasificados pasadas
Baja Comunicando las ventajas de la
4 | Compray ventas fisicas virtualidad
Alta Confluir en un solo lugar todas
5 | Tiendas de canje online por las categorias de productos 'y
categorias servicios
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Auto Evaluacion — Rivalidad entre los Competidores

Este es un cuadro de mando que ayuda a evaluar la posicion de su negocio en su mercado. Lea

cada una de las siguientes preguntas y responda con "si" o "no" en el espacio proporcionado. "si"

indica un entorno competitivo favorable para su negocio o "no" indica una situacion negativa.

Utilice la informacioén que obtenga para desarrollar tacticas efectivas para contrarrestar/

aprovechar la situacion.

1. ;{Hay un pequefio nimero de
competidores? A menudo, cuanto mayor es
el nimero de jugadores, mds intensaes la
rivalidad. Sin embargo, la rivalidad
ocasionalmente puede ser intensa cuando
una o mas empresas estan compitiendo por

posiciones lideres del mercado.Si X No

2. (Hay un lider claro en su mercado? La
rivalidad se intensifica si las empresas tienen
acciones similares del mercado, lo que lleva

auna lucha por el liderazgo del mercado.
Si No_

3. (Estéa creciendo su mercado? En un
mercado en crecimiento, las empresas son
capaces de aumentar los ingresos
simplemente por el mercado en expansion.
En un mercado estancado o en declive, las
empresas a menudo luchan intensamente por
un mercado pequefio y mas pequefio.

Si X No_

4. ; Tienen costos fijos bajos? Con altos
costos fijos, las empresas deben vender mas
productos para cubrir estos altos costos.

Si X No_

5. (Puede almacenar su producto para
vender en los mejores momentos? Los altos
costos de almacenamiento o los productos
perecederos dan lugar a una situacionen la
que las empresas deben vender el producto
lo antes posible, aumentando la rivalidad

entre las empresas. Si X No

6. (Sus competidores estan persiguiendo una
estrategia de bajo crecimiento? Usted tendra
rivalidades mas intensas si sus competidores
son mas agresivos. En cambio, si sus
competidores estan siguiendo una estrategia
de obtener beneficios en un mercado

maduro, usted disfrutara menos rivalidad.

Si X No_
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7. {Su producto es unico? Las empresas que
producen productos que son muy similares
competiran sobre todo en precio, por lo que
se espera que la rivalidad sea alta.

Si X No

8. (Es facil para los competidores abandonar
su producto? Si los costos de salida son
altos, una empresa puede permanecer en el
negocio incluso sino es rentable.

Si X No

Evaluacion opcional

9. (Es dificil para los clientes cambiar entre
su producto y el de sus competidores? Si los
clientes pueden cambiar facilmente, el
mercado serd mas competitivo y la rivalidad
se espera para ser alta mientras que las
firmas compiten parael negocio de cada
cliente.

Si X No_

Utilizando un lapiz y una hoja de papel, examinar con mayor detalle como la rivalidad entre los

competidores afectaa sunegocio.

(Qué estrategias
de negocio y

Enumere sus
#| principales

(Cémo afectard este
competidor a su negocio?

(Qué acciones va a
tomar en respuesta a

pero si es un sustituto del

competidores. | crecimiento las acciones de sus
utiliza este competidores?
competidor?
Organico porlos | Al no ser un competidor Invitarlos a hacer uso
1| Grupos consumidores estructurado no afectaa la de la plataforma para
colaborativos plataforma de formadirecta, | “legalizar” sus

transacciones y

servicio que pretende ofrecer | conectar con mas

personas interesadas
en el canje de
productos




Anexo 5. Rapport final Mactor

Presentacion de los actores

Lista de actores

Fundadora (CEO)

Cliente Segmento empresas (B2B)

Cliente Segmento detal (B2C)

Ministerio de las TIC (MINTIC)

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC)
Proveedores tecnoldgicos (Soporte)

Descripcion de actores

Fundadora (CEO)

Descripcion:

Creadora de la idea de negocio y de su implementacion
Cliente Segmento empresas (B2B)

Descripcion:

Clientes empresariales que hacen uso de la plataforma
Cliente Segmento detal (B2C)

Descripcion:

Clientes unicos de diferentes tipos de interés que confluyen en la plataforma
Ministerio de las TIC (MINTIC)

Descripcion:

Ministerio que regula la implementacion de plataformas digitales
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC)
Descripcion:

Encargados de regular la experiencia de usuarioy el cumplimiento de la normativa legal



Proveedores tecnologicos (Soporte)

Descripcion:

Aliados para dar soporte a la plataforma garantizando su usabilidad
Presentacion de objetivos

Lista de objetivos

Incrementar ventas online (Incrementar la poblacién que confia en las transaccione online
para realizar sus compras a través del medio digital)

Consumir lo necesario (Incentivar el consumo responsable por medio de la reutilizacion
de articulos en buen estado)

Medio ambiente (Promover el cuidado del medio ambiente por medio de acciones
personales que se repliquen en mayor medida)

Fidelidad (Generar relacion de la marca con los clientes para garantizar fidelidad)
Consumo Colaborativo (Nueva forma de consumo en la que prima el bienestar social)
Descripcion de los objetivos

Incrementar ventas online (Incrementar la poblacion que confia en las transaccione online
para realizar sus compras a través del medio digital)

Descripcion:

Realizar mayor nimero de compras por medio de transacciones virtuales
Reto:

Ventas online

Consumir lo necesario (Incentivar el consumo responsable por medio de la reutilizacion
de articulos en buen estado)

Descripcion:

Consumo responsable, consumir lo menos posible
Reto:

Consumir menos

Medio ambiente (Promover el cuidado del medio ambiente por medio de acciones
personales que se repliquen en mayor medida)



Descripcion:

Cuidado del medio ambiente desde acciones personales

Reto:

Reutilizar y reciclar

Fidelidad (Generar relacion de la marca con los clientes para garantizar fidelidad)
Descripcion:

Fidelidad a marcas con un enfoque ambiental

Reto:

Fidelidad a la marca

Consumo Colaborativo (Nueva forma de consumo en la que prima el bienestar social)
Description:

Consumo Colaborativo

Reto :

Consumo Colaborativo

Data input matrices

Matriz de Influencias Directas (MID)

The Matrix of Direct Influences (MDI) Actor X Actor created from the actors' strategies
table, describes the direct influences actors have on each other.

Ol |(m| 2w | v

wp |8 |8 (3] 2[° | e
ol |3z

CEO (04|41 [1]4]%
B2B 000230§
B2C ojolo|2][3(0]|*
MINTIC200030§
SIC 300402z
Soporte (3 (4[4 [2]3]0|*




Las influencias se puntian de 0 a 4 teniendo en cuenta la importancia del efecto sobre el
actor:

0: Sin influencia

1: Procesos

2: Proyectos

3: Mision

4: Existencia

Matriz de posiciones valoradas (2MAO)

The matrix of valued positions Actor X Objective (2MAO) provides information on the

actor's stance on each objective (pro, against, neutral or indifferent) and the hierarchy of
its objectives.

El signo indica si el actor es favorable u opuesto al objetivo
0: El objetivo es poco consecuente

1: El objetivo pone en peligro los procesos operativos (gestion, etc. ...) del actor/ es
indispensable para sus procesos operativos

2: El objetivo pone en peligro el éxito de los proyectos del actor / es indispensable para
sus proyectos

3: El objetivo pone en peligro el cumplimiento de las misiones del/ es indispensable para
su mision

4: El objetivo pone en peligro la propia existencia del actor / es indispensable para su
existencia

Results of the study

Direct and indirect influences

Matriz de Influencias Directas e Indirectas (MIDI)



The MDII matrix determines the direct or indirect influences of order 2 between actors.
The utility of this matrix is its more complete vision of the games of competitiveness (an
actor can reduce the number of choices of another by influencing it through an
intermediary actor). The "sum" operation used to calculate the MDII does not produce (in
this new matrix) the same scale of intensities adopted to evaluate direct influences in
MDI. Despite this, values in MDII are a good indicator of the importance of direct and
indirect influences actors have on each other. Two indicators are calculated from the

MDII:

- The degree of direct and indirect influence of each actor (Ii, by summing rows).

- The degree of direct and indirect dependence of each actor (Di, by summing columns).

O |m |m =zl o w|=
wor |8 |8 [8] 3|03

o & ©

CEO 5 [8 [8 [8 |11 [5 [40 |3
B2B 5 |0 |0 |5 |5 |2 |17 |®
B2C 5 |0 |0 |5 [5 |2 |17 g
MINTIC |5 |2 |2 |4 |4 |4 |17 |*
SIC 7 |5 |5 [7 |6 [5 [29 |3
Soporte |8 |7 [7 |10 |12 |5 |44 |3
Di 30 |22 |22 |35 |37 |18 | 164 |@

Los valores representan las influencias directas e indirectas de los actores entre ellos:
Cuanto mas importante es la cifra mayor influencia del actor sobre otro.

Plano de influencias y dependencias entre actores

Map of influence and dependence between actors is a graphic representation of actors'

positions with respect to influences and dependences (direct or indirect: Di and Ii)
between each other. Positions are calculated automatically by the Mactor software.



Plano de influencias y dependencias enire actores

Soporte
&
5
-8
SIC
g
g
F
g

Diependencia

Balance Neto de las influencias (BN)

The net scale of direct and indirect influences measures, for every couple of actors, the
distance between the direct and indirect influence. Each actor exerts (receives) direct and
indirect influences of order 2 (from) each actor. The net influence scale will indicate for
each couple of actors the surplus influence either exerted or received. If the scale is
positive (+sign), actor i (rows of NS matrix) has more direct and indirect influence on
actor j (columns of NS matrix) than it receives from this actor. This is the opposite when
the scale has a negative (-) sign. The next step is to calculate for each actor the total
difference of direct and indirect influences by adding up the net influence scales on the
rest of the actors.
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CEO 3 |3 |3 [4 [-3 [10 |7
B2B 3 0 |3 |0 |5 |5 g
B2C 3 |0 3 |0 |5 |5 |
MINTIC |-3 |-3 |-3 -3 -6 |-18]3
SIC 4 |0 |0 |3 SEENE
Soporte [3 [5 [5 |6 |7 26 |*

Estos valores son enteros relativos:
El signo (+) indica que el actor ejerce més influencia.
Le signe (-) indica que el actor ejerce mas influencia.

MDII competitiveness



Vector de relaciones de fuerza MIDI

The Matrix of Direct an Indirect Influences (MDII) provides two types of useful
information:

- The direct and indirect influences actor i has on actor j (MDII)ij where 1! = and are
equivalent, by definition, to the direct and indirect dependence actor j has with respect to
actor i.

- The indirect influences actor i has on itself coming through an intermediary actor. This
is called retroaction (MDII)ii. When an actor is more competitive so will be its influence,
but its dependence and retroaction will be quite weak. It is foolish to think that only the
actor's influence measures its competitiveness. An actor can be very influential, be also
very dependent and at the same time be very retroactive: this would result in a weak
competitiveness. However, an actor being moderately influential, and having no
dependence or retroaction will be very competitive.

©
CEO 156 |2
B2B 0583
B2C 0.58 |»
MINTIC [0.33 |3
SIC 0.79 3
Soporte | 2.16 |*

Ri* es la relacion de fuerza del actor teniendo en cuenta las influencias y dependencias
directas e indirectas y su retroaccion.

Histograma de relaciones de fuerza MIDI

The MDII competitiveness histogram is created from the MDII competitiveness vector.



Histograma de relaciones de fuerza MIDI
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Balance de posiciones por objetivo valorado
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Balance de posiciones por objetivo valorado - Objetivo: Medio ambiente

Balance de posiciones por objetivo valorado

Objetivo : Promowver el cuidado del medio ambiente por medio de acciones personales
gue se repliguen en mayor medida
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Balance de posiciones por objetivo valorado - Objetivo: Fidelidad



Balance de posiciones por objetivo valorado
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Balance de posiciones por objetivo valorado - Objetivo: Consumo Colaborativo

Balance de posiciones por objetivo valorado

Obijetivo : Nueva forma de consumo en e que primé el bienestar social

N

SIC

CEOD
=]

E2C
MINTIC

So?rle

® ©

HOLoW 1106 &

Matriz Max. de la Influencias Directas e Indirectas (MMIDI)

The MMDII is employed to determine the maximum level of influence an actor can have
on another, either directly or indirectly (through an intermediary actor). However, in the
MDII matrix we loose the sense the simple meaning used to construct the scale of
intensities (of direct influences in the MDI matrix), the MMDII conserves this scale.
There are two interesting results given by the MMDII:

- The degree of direct and indirect influence maxima of every actor (IMAXi) is calculated
by adding the rows.



- The degree of direct and indirect dependence maxima of every actor (DMAXi) is
calculated by adding the columns.
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Soporte |3 |4 |4 |3 |3 [0 |17|]
DMAXi |15[13[13[15[15[13[84 |

Los valores representan los max. de influencias directas e indirectas de los actores entre
ellos

La cifra es importante cuando la influencia del actor sobre otro actor es importante

MMDII competitiveness
Vector de las relaciones de fuerza MMIDI

The competitiveness MMDII matrix is calculated in the same way as the competitiveness
associated to the standard Matrix of Direct and Indirect (MDII). These scalars contain in
one single value the degrees of the maxima of direct and indirect influences and
dependence, in each actor's case. The result of this operation is a measure of
competitiveness with respect to the MMDII matrix.
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Qi* es la relacion de fuerzadel actor teniendo en cuenta de su max. influenciasy
dependencias directas e indirectas y su retroaccion.



Histograma de relaciones de fuerza MMIDI

The MMDII competitiveness histogram is created from the MMDII competitiveness
vector.

Histograma de relaciones de fuerza MMIDI
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Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza -
Objetivo: Consumir lo necesario

Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza
Objetivo : Incentivar el consumo responsible por medio de la reutilizacidn de articulos en
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Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza -
Objetivo: Medio ambiente

Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza

Objetivo : Promover el cuidado del medio ambiente por medio de acciones personales
que se repliqguen en mayor medida
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Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza -
Objetivo: Fidelidad



Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza

Objetivo - Generar relacion de la marca con los clientes para garantizar fidelidad
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Objetivo: Consumo Colaborativo

Balance de posiciones por objetivo valorado y ponderados por las relaciones de fuerza

Objetivo - Nueva forma de consumo en la gue prima el bienestar social
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Actors Objectives Relationship
Order 1 relationship
Matriz de posiciones simples (1MAO)

The simple position 1 MAO matrix shows the valency of each actor with respect to every
objective (likely, unlikely, neutral, or indifferent). This matrix, result of Mactor's phase 3,
is not made up of the initial data entries. Mactor recalculates it from 2MAO.



-1: actor desfavorable a la consecucion del objetivo
0: Posicion neutra

1: actor favorable a la consecucion del objetivo
Order 2 relationship

Matriz de posiciones valoradas (2MAO)

The 2MAO matrix specifies the actor's position on each objective (pro, against, neutral or
indifferent). This matrix is the initial information given by the user and presents
marginalities.

El signo indica si el actor es favorable u opuesto al objetivo
0: El objetivo es poco consecuente

1: El objetivo pone en peligro los procesos operativos (gestion, etc. ...) del actor/ es
indispensable para sus procesos operativos

2: El objetivo pone en peligro el éxito de los proyectos del actor / es indispensable para
sus proyectos

3: El objetivo pone en peligro el cumplimiento de las misiones del/ es indispensable para
su mision

4: El objetivo pone en peligro la propia existencia del actor / es indispensable para su
existencia

Histograma de la implicacion de los actores sobre los objetivos 2MAO

This histogram is produced from the valued relationship matrix (order 2) between actors
and objectives, 2MAO. It represents the actor's objectives mobilisation. The histogram is
used to identify for each actor, the extent of its position with respect to the defined
objectives, e.g., pro or against.



Histograma de la implicacion de los actores sobre los objetivos 2MAO
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Order 3 relationship
Matrices de posiciones ponderadas valoradas (3MAO)

The weighted (with respect to competitiveness) valued position matrix (3MAO) describes
each actor's position on every objective. This is considering its degree of opinion on
every objective, its objective hierarchy and competitiveness between actors.

Los valores positivos representan la movilizacion de los actores en la consecucion de sus
objetivos.

Los valores negatives representan la tasa de oposicion.
Histograma de la movilizacion de los actores sobre los objetivos 3MAO

This histogram is produced from the valued relationship matrix (order 3) between actors
and objectives, 3MAO. It represents the actions taken by actors towards objectives. The
histogram is used to identify for each actor, the extent of its position with respect to the
defined objectives, e.g., pro or against.



Histograma de la movilizacion de los actores sobre los objetivos 3MAO
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Convergence between actors
Order 1 convergence

Matriz de convergencias (1CAA)
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The Matrix of objectives convergences between actors or simple Convergences Actor X
Actor (1CAA) identifies for a couple of actors the number of common positions they
have on objectives (pro or against). This would identify the number of possible alliances.
"Neutral" and "indifferent" positions (coded as "0") are not taken into consideration. This
is a symmetrical matrix.

O|lmw|w| = | o
1CAA SIB|5|Z[0]8

o |°

CEO 0 [3 [3 |4 ]4]5 §
B2B 3 o5 ]2 ]2 |3 |=®
B2C 3 [5J0f2]213]%
MINTIC 4 12 12 |10 |3 [4 |>
SIC 4 (2 [2 ]3]0 43
Soporte 5 |13 |3 (4 ]4 |0 (2
Numero de convergencias [ 19 [15]15[15]15] 19 ”®

Los valores representan el grado de convergencia: mas intensidad mas importante, mas
actores tienen intereses convergentes

Plano de convergencias entre actores de orden 1

The map of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices 1CAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense. This map is used to create a graph of
actors' convergences.



Plano de convergencias enire actores de orden 1
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Grafico de convergencias entre actores de orden 1

The graph of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices 1CAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense.



Grafico de convergencias entre actores de orden 1
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Caonvergencias mas débiles
— Convergencias deébiles
—— Convergencias mediass
—— Convergencias relativamente importantes
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Order 2 convergence
Matriz valorada de convergencias (2CAA)

The valued convergence matrix or Valued Convergence Actors X Actors (2CAA) is
related to the Matrix of valued positions Actors X Objectives (2MAO). This calculates
the average convergence intensity between two actors, when these have the same degree
(pro or against the objective). The values in this matrix do not measure the number of
potential alliances (as in 1CAA), but the alliance intensity with the objectives hierarchy
(preferences) of the couple of actors. This is a symmetrical matrix.
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2CAA 3l |S z|° 3

o 8
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Grado de convergencia (%) | 68.9 »

Los valores representan el grado de convergencia: mas intensidad mas importante, mas
actores tienen intereses convergentes

Plano de convergencias entre actores de orden 2



The map of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices ICAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense. This map is used to create a graph of
actors' convergences.

Plano de convergencias entre actores de orden 2
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Grafico de convergencias entre actores de orden 2

The graph of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices 1CAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense.
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Convergencias mas débiles
— Convergencias debiles
— Convergencias mediass
= Convergencias relativaments importantes
== (onvergencias mas importantes

Order 3 convergence
Plano de convergencias entre actores de orden 3

The map of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices 1CAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense. This map is used to create a graph of
actors' convergences.

Plano de convergencias enire actores de orden 3
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Grafico de convergencias entre actores de orden 3



The graph of convergences between actors maps the actors with respect to their
convergences (datain matrices ICAA, 2CAA, 3CAA). That is, the closer actors are to
each other, the more their convergence is intense.

Grafico de convergencias enfre actores de orden 3
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Divergence between actors
Order 1 divergence
Matriz de divergencias (IDAA)

The Matrix of divergences of objectives between actor or simple Divergences Actors X
Actors (1DAA) identifies for each couple of actors the number of objectives on which
these actors do not hold the same position (one actor is pre the objective and the other is
against it). In other words, it describes the number of potential conflicts. "Neutral" and
"indifferent" positions (with code "0") are not taken into consideration. This is a
symmetrical matrix.
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Los valores representan el grado de divergencia: mas intensidad mas importante, mas
actores tienen intereses divergentes

Plano de divergencias entre actores de orden 1
This maps the actors' positions according to their valued divergences (data found in

Matrix 2DAA). That s, the further apart actors are to each other, the more their
divergence is intense.

Plano de divergencias entre actores de orden 1
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Grafico de divergencias entre actores de orden 1

The graph of divergences between actors, maps the actors of order 2 with respect to their
divergences (data in matrices 1DAA). It helps to identify potential alliances and conflicts.



Gréfico de divergencias entre actores de orden 1
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Order 2 divergence
Matriz valorada de divergencias (2DAA)

The Matrix of valued divergences or valued Divergences Actors X Actors (2DAA) is
related to the Matrix of valued positions Actors X Objectives (2MAO). It identifies for
each couple of actors the number of objectives for which these actors do not hold the
same position (one actor is pro the objective and the other is against it). The values in this
matrix do not measure the number of potential conflicts (as in 1DAA), but rather the
conflict intensity with the objectives hierarchy (preferences) of the couple of actors. This
is a symmetrical matrix.
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Los valores representan el grado de divergencia: mas intensidad mas importante, mas
actores tienen intereses divergentes

Plano de divergencias entre actores de orden 2



This maps the actors' positions according to their valued divergences (data found in
Matrix 2DAA). That s, the further apart actors are to each other, the more their
divergence is intense.

Plano de divergencias entre actores de orden 2
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Grafico de divergencias entre actores de orden 2

The graph of divergences between actors, maps the actors of order 2 with respect to their
divergences (data in matrices 2DAA). It helps to identify potential alliances and conflicts.



Grafico de divergencias entre actores de orden 2
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Divergencias mas débiles
—— Divergencias débiles
— Divergencias medias
= Divergencias relativaments importantes
~ Divergencias mas importantes

Order 3 Divergence
Matriz valorada ponderada de divergencias (3DAA)

The weighted valued matrix of divergences or weighted valued Divergences Actors X
Actors (3DAA) is related to the weighted valued position matrix Actors X Objectives
(3MAO). It identifies for each couple the average divergence intensity for those two
actors who do not hold the same position (one actor is pro the objective and the other is
against it). The values of this Matrix measure the conflict intensity with, for every couple,
their objectives hierarchies (preferences) and their competitiveness. This is a symmetrical
matrix.
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Grado de divergencia (%) | 0.0 -

Los valores representan el grado de divergencia: mas intensidad mas importante, mas
actores tienen intereses divergentes

Plano de divergencias entre actores de orden 3



This maps the actors' positions according to their valued divergences (data found in
Matrix 3DAA). That s, the further apart actors are to each other, the more their
divergence is intense.

Plano de divergencias entre actores de orden 3
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Grafico de divergencias entre actores de orden 3

The graph of divergences between actors, maps the actors of order 3 with respect to their
divergences (data in matrices 3DAA). It helps to identify potential alliances and conflicts.



Grafico de divergencias entre actores de orden 3
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Divergencias mas débiles
—— Divergencias débiles
— Divergencias medias
= Divergencias relativamente importantes
~— Divergencias mas importantes

Actor ambivalence
Matriz de ambivalencia de actores

Two actors can share both converging and diverging positions on different objectives.
Hence, we call this couple of actors ambivalent. If they wish to become allies, they must
work only on those common objectives, and put aside their diverging objectives. Actor
ambivalence is calculated with three equilibrium indicators using their simple, valued,
then valued and weighted positions.

m m m ®
212 |2 [
= |8 |8 (g
CEO _|05|04 (047
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El indicador vario de 1 (actores muy ambivalentes) a 0 (actores no ambivalentes).
Histograma de la ambivalencia entre actores

This histogram is produced from the actor ambivalence vector.



Histograma de la ambivalencia entre actores
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Net distance between objectives
Plano de distancias netas entre objetivos

This map is used to identify objectives on which actors take the same position (either pro
or against). It hence enables to isolate groups of objectives where there is a strong
convergence (when objectives are close together) or divergence (when objectives are far
apart) on the part of actors' opinion. It also maps objectives with respect to the net scale
(the difference between the valued convergence matrix and the valued divergence matrix,
respectively 2COO and 2DOO).

Plano de distancias netas entre objetivos
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Grafico de distancias netas entre objetivos

This graph is used to identify objectives on which actors take the same position (either
pro or against). The stronger the link between objectives, the higher the convergence of
actors' opinions on these objectives.

Grafico de distancias netas entre objetivos
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Distancias netas mas débiles
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—— Distancias netas medias
= Distancias netas relativamente importantes
—— Distancias netas mds importantes

Net distances between actors
Plano de distancias netas entre actores

The map of net distances between actors is used to recognise potential alliances while
considering divergences and convergences between actors of order 2.



Plano de distancias netas enire actores
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Grafico de distancias netas entre actores

The graph of net distances between actors is used to recognise potential alliances while
considering divergences and convergences between actors of order 2.

Grafico de distancias netas entre actores
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Distancias netas mas débiles

Distancias netas débiles

Distancias netas medias

Distancias netas relativaments importantes
Distancias netas mas importantes
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Anexo 7. Matriz MACTOR
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Anexo 8. Analisis prospectivo
Analisis del Entorno Hallazgo general

politico Gobierno actual diferentes proyectos para el impulso de emprendimientos con enfoque
digital

econdmico La inversion en el pais para la transformacion digital ha aumentado, pero se ha visto

afectada por la situacion de pandemia global

Social Nuevas tendencias de consumo ubican a las plataformas digitales como primera opcion
facilitadora para el usuario
Tecnologico Existen brechas en el pais que atin no se logran disminuir en el acceso al servicio de internet
para garantizar la conectividad remota
Ambiental Leyes de proteccion ambiental han incentivado el consumo responsable a partir de
plataformas digitales
Legal Existen proyectos de ley para garantizar la legalidad de los nuevos emprendimientos con
enfoque digital, sin embargo, atin no existe un marco legal definido.



Anexo 9. Matriz MACTOR

NOMBRE DEL ACTOR SIGLAS DESCRIPTIVO
Fundadora CE0 Creadora de a ea de nezocio y de suimplementacion
Cliente Sesmento empresas b2B (lientes empresariales que hacen uso de a plataforma
Cliente Sezmentq detal B (lientes unicos de diferentes tipos de interes queconfluyen en l plataforma
Ministerio de las TIC MINTIC Ministerio que refuls la implementacion de plataformas disitales
Superintendencia de Industria y Comercio SIC Encargados de regular 3 experiencia de usuarioy el cumplimneinbto de [2 normativa legal
Proovedares Tecnologico Soporte Aliados para dar soporte a la plataforma garantizando su usabilidad
Variable Objetive Objetive carta Definician
Incrementar la poblacidn que confia en las transacdone ]
Incrementar ventas onling sonline para realizar sus compras a traves del medio Ventas anling F'.eal_ eyl m{.:' decqrrq:las
siital por medio de transacciones vituales
) i Incentivar el consumao responsible por medio de la ) Consumo responsable, consumi lo
Consumir o necesario L ] Consumir menos )
reutilizacion de articulos en buen estado mencs posible
) ) Promowver el cuidado del medio ambiente por medio de . : Cuidado del medio ambiente desde
Medio ambiente i . ) Reutilizar y reciclar ]
acciones personales que se repliquen en mayor medida acciones personales
Bd elidad Generar relacion de la_ mare.:a cgn los clientes para Fidelidad 2 |a marca Fidelidad a mar:jﬁ con un enfogque
garantizar fidelidad ambiental
) Mueva forma de consumo en la que prima &l bienestar
Consumo Colaborativo

sodial Consumo Colaborativo Consumo Colaborativo




Anexo 10. Sesiones de Cocreacion por cada grupo de interés

Grupo de interds: Clientes

Objetivo de la Saber el interés de las personas en la
Entrevista: plataforma v si la usarian

Hipétesis o dudas a Ver el impacto gue tiene la propuesta de valor,
validar (del modelo de los beneficios v los costos para los usuarios
negocios):

Mensaje (es un mensaje | Sovy la creadora de una plataforma online

de introduccidén para llamada Canjea, quiero realizarle unas

rom per el hielo): preguntas acerca del servicio que presenta mi
plataforma v de las ventajas de esta en la vida
diaria de las personas

Preguntas a realizar:

- &Cuiles son las plataformas online que mas usa diferentes a Redes
sociales v mail?

- ¢ Tiene cuentas creadas en estas plataformas?

- Sirespondio si en la pregunta anterior, 4 Qué lo motiva a crear la cuenta?

- ile gustara intercambiar productos de manera online gue ya no usa por
otros en buen estado?

- &0ué cree usted que debe garantizarle la plataforma para que la utilice
para realizar sus intercambios o blsqueda de productos?

- Para usted ;es mejor realizar este tipo de intercambios de manera
presencial o mediado por alguna empresa logistica?

- iCuanto estaria dispuesto a pagar por e senicio de realizar el
intercambio de manera online v de encontrar a la persona que pueda
necesitar su producto? & ( 10.000 o menos / 20000 a 30.000 7 32000 a
40.000 7

- ¢iEstaria dispuesto a aceptar los termino de permuta en la plataforma, es
las cuales usted se hace responsable por los articulos que desea
intercambiar y por los que recibe?

- 5i usa la plataforma probablemente cuantas veces la usaria en el
transcurso de un mes? 4 1 a 3 veces? ¢ 3 a 5 veces? 5 veces ¥y mas 4
Diariamenie



Grupo de interés:

Objetivodela
Entrevista:

Hipotesis o dudas a
validar (del modelo de
negocios):

Mensaje (es un mensaje
de introduccion para
romper el hielo):

Preguntas a realizar:

Expertos técnicos

Conocer la viabilidad del proyecto en manos de
expertos tecnoldgicos

Conocer si el producto es viable técnicamente
Y qué necesita para su ejecucion y viabilidad

Soy la creadora de una plataforma online
llamada Canjea, quiero realizarle unas
preguntas acerca de las necesidades técnicas
de la plataforma para garantizar su
funcionalidad

- ilécnicamente se necesita el desarollo de una plataforma que cumpla con que
caracteristicas para garantizar su buen funcionamiento online?

- iConoce plataformas con estructura similar al planteado para Canjea?

- iQué deberia tener la plataforma para que sus usuarios la consideren segura?

- iCon cuanta inversion inicial cree ustedes que se puede realizar la plataforma
¥y que pueda lanzarse al mercado?

- /Qué caracteristicas técnicas sugeriria para la plataforma y que tenga éxito
teniendo en cuenta la propuesta de valor?



Grupo de interés:

Objetivo dela
Entrevista:

Hipotesis o dudas a
validar (del modelo de
negocios):

Mensaje (es un mensaje
de introduccion para
romper el hielo):

Preguntas a realizar:

Aliados clave

Conocer los aliados clave que quieran trabajar
con nosotros, ademas de los percances que
puedan suceder a lo largo de la vida util de
cada una de las materias primas teniendo en
cuenta cada uno de los eslabones productivos

Como garantizar cumplir la propuesta de valor
en términos de seguridad y logistica a los
usuarios

Soy la creadora de una plataforma online
llamada Canjea, quiero realizarle unas
preguntas acerca de nuestro servicios y las
oportunidades e intereses de mercado en el
mismo.

- jEstaria usted interesado en sewir de intermediario para prestar servicios y

garantizar que los productos de intercambio lleguen a los clientes en tiempos de
entrega cortos?

JUsted como mediano/pequefio/grande empresario estaria interesado en el
modelo de negocio que plantea la plataforma para el intercambio de productos?
iCual cree que son los factores que contribuyen a que la plataforma tenga
aceptacion en e mercado?

¢ Cree que laidea de proyecto es clara y se encuentra bien definido su memcado?
¢ Qué les gustaria visualizar o cambiar teniendo en cuenta el modelo de negocio
para hacer una alianza?

¢Ha desarrollado proyectos tecnolégicos cuales es su vision sobre los mismos
y los resultados esperados en el cortoy mediano plazo en cuento a rentabilidad?



Grupo de interés:

Objetivo dela

Entrevista:

Hipotesis o dudas a
validar (del modelo de
negocios):

Mensaje (es un mensaje
de introduccion para
romper el hielo):

Empresarios

Conocer la viabilidad del proyecto en manos de
expertos

Teniendo en cuenta el modelo de negocio
como se puede mejorar desde el punto de vista
empresarial y el recorrido profesional de cada
uno de estos para aplicar conocimientos que
puedan ofrecernos de la mejor manera.

Soy la creadora de una plataforma online
llamada Canjea, quiero realizarle unas
preguntas acerca de nuestro servicio y las
oportunidades e intereses de mercado en el
mismo.



Grupo de interés:

Objetivo dela
Entrevista:

Hipotesis o dudas a
validar (del modelo de

negocios):

Mensaje (es un mensaje
de introduccion para
romper el hielo):

Preguntas a realizar:

Expertos en sostenibilidad

Como mejorar la sostenibilidad de nuestro
proyecto

Cuales son las recomendaciones de los
expertos para mejorar el modelo de negocioy
garantizar su sostenibilidad

Soy la creadora de una plataforma online
llamada Canjea, quiero realizarle unas
preguntas acerca de nuestro servicio y las
oportunidades e intereses de mercado en el
mismo.

- iEnunaescala de bajo, medio, alto qué tan sostenible cree que es la plataforma

digital?

- ¢Cual es el estado de |a sostenibilidad del proyecto? ; Qué evaluacion podemos

hacer?

- Como experio jqué recomendaria usted para gque nuestro proyecto sea mas

sostenible?

- De los objetivos de desamollo sostenible de la ONU jcuales podriamos
incorporar a nuestra idea de negocio?
- iQué aspectos sociales podrian mejorarse o cuales afiadina al modelo de

Negocio?

- ¢/Qué aspectos ambientales podrian mejorarse o cuales afiadiria al modelo de

Negocio?



Anexo 11. Manual de marca

Ampliarinformacion

Canjea | Brond Book 201

Ca njeu Ta bla de E:;:cia de lamarca
Brand Book 2021 conten ido Variaciones del logo

Usos no permitidos
Paleta de colores
Tipografia
Aplicaciones

NounbWwN o

Canjea | Brand Book 2021

ESENCIA DE LA MARCA T LOGOTIPO

Canjea

Ellogo de canjea integra
elementos de movimiento y

simplicidad

Canjea es a plataforma digital para ¢

Canjea

necesita, por lo que otra persona

quéne.

Developed by Mash Studio




VARIACIONES LOGO

Uso del logotipo en su versian en
policromia y monocromia, el
logotipo debe usarse seglin sea
necesario en formato vertical u
horizontal.

Se recomienda el uso horizontal en
medios impresas y vertical en

medios digitales

Canjea | Brand Book 2021

USOS NO PERMITIDOS LOGO

El logotipo de Canjea solo se
utilizara en su formato permitido.
MNo se permiten rotaciones,
deformaciones, torceduras o

distorsiones.

APLICACIONES DEL LOGO

A continuacion se muestra

céma se pueden utilizar los
elementos de la marca Canjea en
aplicaciones como tarjetas de

presentacién.

Juan
Peréz
Gerente General

Canjea | Brand Book 2021

%

Canjea

Canje

Contacto -

Iuanbicanses ca
Cel000 00 000

cﬁ‘;‘eo

Canjea | Brand Book 2021




Anexo 12. Wire Frames

En base con el flujo productivo definido para Canjea, la arquitectura de informacioén se plantea en cinco pasos especificamente desde la

experiencia de usuario.
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Wireframe Tienda
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Wireframe Productos
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Wireframe Carro de Canje

~ nicio Acerca Tienda Ayuds

i
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1. Carrito de Canje 2 Detalles d

Carrito Canje Resumen
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Wireframe Detalles Canje

Iy nicio Acerca

2. Detalles del Canje
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Wireframe Opciones de pago

3. Opciones de Pago
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Metodo de Pago Resumen
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