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Trabajo de grado - Creacién de empresa

SENORA ANCHETA “EL ARTE DE REGALAR”

Resumen

El presente proyecto de investigacion tiene como fin sentar las bases para la creacion
y proyeccion de la empresa Senora ancheta “el arte de regalar”, una tienda encargada de
producir, comercializar y distribuir cajas de regalo o gift boxes en la ciudad de Bogota. Esta
empresa busca cubrir las necesidades del mercado actual, caracterizado en su mayoria,
por compradores ocupados, con poco tiempo para destinar a sus compras, quienes
posiblemente desconocen los gustos o preferencias de las personas a quienes brindaran
un obsequio y que, por motivos como la pandemia, prefieren utilizar plataformas comodas
y bioseguras. Respondiendo a esta realidad, este documento describe el andlisis
minucioso del contexto, de la naturaleza del negocio, el estudio de mercado con un
enfoque de sostenibilidad social y ambiental, mas una completa estrategia organizacional,

gue permiten proyectarla en el pais como una empresa online destacada en el sector.

Palabras clave: Comercio Electronico, Innovacion, MIPYMES, Plataforma Digital,

sostenibilidad social
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Abstract

The purpose of this research project is to lay the foundations for the creation and
projection of the company Sefora ancheta "the art of gifting", a store in charge of producing,
marketing and distributing gift boxes or gift boxes in the city of Bogota. This company seeks
to meet the needs of the current market, characterized mostly by busy buyers, with little
time to spend on their purchases, who possibly are unaware of the tastes or preferences of
the people to whom they will give a gift and who, for reasons such as pandemic, prefer to
use comfortable and biosecure platforms. Responding to this reality, this document
describes the detailed analysis of the context, the nature of the business, the market study
with a focus on social and environmental sustainability, plus a complete organizational
strategy, which allows projecting it in the country as a prominent online company in the
sector.

Keywords: Electronic Commerce, Innovation, MIPYMES, Digital Platform, social

sustainability
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Introduccién

Somos una sociedad tradicional, como seres humanos vivimos actualmente en medio
de una cultura de brindar y recibir, en los diferentes ambitos en los que nos
desenvolvemos: familiar, laboral y educativo, por ello, nos movemos y somos impulsados
por el fin de generar espacios agradables y de crear felicidad a personas de nuestro
entorno con quienes se han tenido vivencias, experiencias o por quienes sentimos afectos,
asi como también, de vivir la celebracion de fechas o eventos importantes como
cumpleafios, dia de la madre, del madre, del amor y amistad o de la navidad, y finalmente,
tenemos la necesidad de generar reconocimientos o expresar amor, agradecimiento o
fraternidad, todo lo anterior, demostrado a través de brindar un detalle que represente ese
sentir.

Actualmente volcamos la mayoria de nuestras experiencias hacia la dimensién
electronica y esta modernidad también se ve reflejada en el comercio, puesto que se puede
adquirir todo lo que se desea a un solo clic, teniendo como base el respaldo de una entidad
bancaria con plataforma electronica. Este paso del comercio tradicional al e commerce,
fue revistiéndose de mayor importancia y gran acogida con la llegada de la pandemia
propiciada por el COVID- 19 a Colombia en el afio 2020, logrando superar cifras de
transacciones y ventas en linea, asi como también el crecimiento del niUmero de negocios
y emprendimientos en linea.

Entre los emprendimientos nacidos en la pandemia, surge SENORA ANCHETA,
negocio que agrupa diferentes articulos en una gift box o caja de regalo que quiere llevar
mensajes y emociones a través del hecho de regalar. SENORA ANCHETA es una tienda
virtual de la capital colombiana, dirigida a esas personas que, por sus mdultiples
ocupaciones, falta de tiempo u olvido, pasan por alto las fechas especiales, facilitandoles
el hecho de pensar y decidir qué regalar. De esta manera, se conciben cajas de regalo
personalizadas que pueden contener alimentos, bebidas (alcohodlicas y no alcohélicas),
artesanias y/o accesorios 0 aquellos productos que nuestros consumidores consideren
importante al dar un obsequio o detalle.

Esta empresa también fue concebida con el fin de ofrecer al mercado nacional e
internacional productos personalizados que lleven una identidad colombiana a través de
una plataforma online amigable y de practicas sustentables. En este sentido, la empresa
guiere contribuir con el desarrollo ambiental y social, promoviendo buenos habitos en el

marco de estas responsabilidades, como lo son, el impulso y apoyo al trabajo de artesanos
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locales de diversas culturas o poblaciones pertenecientes a diferentes territorios del pais
(campesinos, afros, desplazados, indigenas, madres cabezas de familia), y a través de la

utilizacién de materiales reciclados y de la disminucién del uso de plasticos.
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1. PRIMERA PARTE
1.1. Naturaleza del proyecto

1.1.1. Origen o fuente de laidea de negocio

El origen de la idea de negocio de Sefiora Ancheta surge como respuesta a las
probleméticas desencadenadas con la pandemia del covid-19, como lo fueron la crisis
econdmica, el creciente desempleo y el aislamiento de las personas en sus hogares, asi
mismo, se generaron sentimientos de incertidumbre y miedo de salir de casa a
establecimientos de comercio en todo el pais. Estas circunstancias llevaron a posicionar
el comercio electrénico como una alternativa de compra y venta de productos y servicios,
asimismo, de manera creciente, las personas encontraron en estas plataformas online,

herramientas de busqueda mas amplia, confiable y segura.

Este panorama fue aprovechado para la creacion de un gran numero de
emprendimientos y a su vez, llevd a empresas constituidas como Amazon, Alibaba,
Mercado libre y Rappi, entre otras, a cuestionarse y buscar la innovacion. Como resultado
de esta nueva dinamica, en el primer mes del afio 2020, durante el periodo de aislamiento,
el sector del ecommerce crecié en un 73%, lo que reflej6é una reactivacion econémica en
la mayoria de los sectores, por ejemplo, la categoria del retail obtuvo un incremento del

209%, (Tejada, 2020), como lo representa la gréafica 1.

Gréfica 1. Comportamiento de las categorias de comercio electrénico entre las
semanas del 23 de febrero al 3 de mayo de 2020

RETAIL 1
DEPORTE ——————————
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SALUD I, (0%
TECNOLOGIA .
VEHICULOS | E=
HOGAR =
ENTRETENIMIENTO . 2
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MODA Y BELLEZA s |
TRANSPORTE <o% I
828 7> I
TURISMO ]
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Fuente: (Ecommercenews, 2020)
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De esta forma, la industria del comercio electrénico de Colombia superé los US $7.5
millones de dolares y fue el cuarto mas grande en la region en el 2019. (Bravo, 2020) Cifras
gue llevan al pais a identificarlo como lider en distribucion y cobertura segun la Camara
colombiana de comercio electronico afio 2020, que clasifica el volumen de las ventas
electrénicas. Esta lectura permite ver el comportamiento de las principales ciudades:
Bogota con un 45% tiene la mayor concentracidn en ventas, seguida por Medellin con un
16%, Barranquilla con un 14% y Cartagena con un 5%, de acuerdo con la siguiente gréfica.
).

Gréfica 2. Distribucion y cobertura del ecommerce en Colombia 2020

Fuente: (Ecommercenews, 2020)

1.1.2. Descripcién de laidea de negocio

La idea de negocio se encuentra ubicada en la ciudad de Bogotd, fue escogida por la
oportunidad y la conectividad que ofrece la capital, por la cercania al entorno de los
consumidores, la facilidad en los aspectos logisticos y la diversidad de productos y
proveedores. Esta ciudad, segun aproximaciones del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica- DANE y datos suministrados por la Red colombiana de ciudades
cdmo vamos (RCCCV, 2020), tiene un censo aproximado de 7,7 millones de personas, de
las cuales el 48.8% son hombres y el 52.2% son mujeres; cuenta con cerca de 2.500.000

hogares.
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Como fue expuesto anteriormente, la poblacion ha tenido grandes cambios frente al

consumo del sector, debido al incremento del uso de nuevas tecnologias y a la pandemia

que dinamiz6 el mercado y las transacciones online, entre las mas visibles

transformaciones que fueron evidenciadas empiricamente se dieron:

La comercializacion de servicios de regalos tuvo una gran apertura, nacieron
innumerables propuestas de anchetas, desayunos, flores, cajas personalizadas y
regalos a domicilio, auge que fue consecuencia de los cierres en puntos de venta
presenciales, y por otro lado, debido a la dificultad que hubo frente a la
empleabilidad durante los primeros meses de la pandemia, que llevd a
desempleados a crear emprendimientos basados en detalles enviados a domicilio
para las celebraciones de cumpleafios y dias de la madre, del padre, y amor y
amistad.

También se observé una carencia por parte de establecimientos comerciales como
grandes superficies, almacenes de cadena, tiendas de barrio y supermercados en
los que se venden productos por unidad y de determinadas marcas, no existe como
tal la venta de cajas que contengan diferentes productos o la posibilidad de crear
una de acuerdo con el gusto del cliente, pues esta opcion seria considerada
costosa al llevar productos separados.

Las propuestas que circularon en redes sociales estaban caracterizadas por cajas
de regalo que responden a productos de consumo masivo con marcas de alimentos
y bebidas utilizadas con frecuencia, que intentaban cubrir la necesidad de dar un
detalle en fechas populares, acudiendo a regalos cliché en determinada temporada,
rosas en el dia de la madre, dulces en el dia del nifio, ropa en el dia del padre,

chocolates en el dia de los enamorados.

Segun el reporte digital 2021 Global Overview Report sobre estadisticas de la
situacioén digital de Colombia en el 2019 - 2020, se puede afirmar que la publicidad
a través de los anuncios en redes sociales logré mayor incidencia, puesto que son
los canales a través de los cuales los usuarios de internet descubrieron nuevas

marcas y productos (Alvino, 2021)

Gréafica 3. Canales de descubrimiento de nuevas marcas.
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Anuncios en redes sociales

Sitios web de marca o productos

Anuncios en television

Sitios web de minoristas en linea o retail online
Motores de blsqueda

Recomendaciones de boca a boca o "Word-0f-Mouth”
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e o ite
el _Hootsune

Fuente : https://branch.com.co (2021)

e Lapandemia catapulté al ecommerce como plataforma transaccional de exhibicion,
compray venta de productos y servicios, asimismo, las personas perdieron el temor
a utilizar el internet para realizar sus adquisiciones.

e Se observo, desde la experiencia con los clientes de Sefiora Ancheta, las nuevas
dinamicas del mercado electrénico, que permitieron que colombianos que viven en
el exterior eligieron tiendas de regalo locales para enviar detalles que expresaran
su afecto a sus familiares residentes en su pais natal.

Las transformaciones anteriores describen el panorama actual de los consumidores y
de los consumidores potenciales de cajas de regalo o gift boxes a través del ecommerce,
razon por la cual se busca entrar y construir una propuesta de gift box que incluya todo tipo
de productos: alimenticios, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, accesorios y productos

hechos a mano.

En consecuencia, se describe un panorama enriquecido por el comercio electrénico y
la proliferacion de empresas de regalos a domicilio, con una clara falencia: la
comercializacion enmarcada por la diversidad de productos, marcas, precios, credibilidad,
innovacion, logistica y atencién al cliente que cumpla con las exigencias de los clientes
qgue reclaman, un producto con altos estandares de calidad y estética, asesoria
personalizada sobre qué regalar, acorde a su gusto y presupuesto.


https://branch.com.co/
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1.1.3. Justificacion y antecedentes

Los colombianos se han caracterizado a lo largo de la historia por la tradicion de celebrar
fechas especiales o0 eventos destacados en la vida de cada persona, como acto de
reconocimiento o expresién de afecto se acude a la entrega de obsequios, detalles o
regalos como muestra simbdlica de este lazo afectivo. “El regalo juega un papel enorme
en todo lo que tiene que ver con las relaciones interpersonales, donde sus transacciones
mediadas por el objeto tienen un fuerte caracter connotativo generando estrechos lazos

y vinculos entre los individuos” (Moles, 1975).

La tradicion de brindar regalos estd marcada en la sociedad colombiana, la alegria de
dar y recibir es el principal impulso para generar una idea de negocio en torno a los
regalos, con el fin de facilitar y comercializar anchetas, cajas de regalo o gift boxes,
las cuales estan conformadas por una amplia gama de productos entre los que se
incluyen alimentos, bebidas alcohdlicas, no alcohdlicas, accesorios, agendas,
suculentas, artesanias, entre otros, las cuales suplen las expresiones de afecto en

determinadas celebraciones.

Durante la pandemia generada por el covid-19, las personas se resguardaron en sus
casas, situacion que transformd las maneras de celebrar, por tanto, las formas de
regalar de las familias colombianas también cambiaron, el aislamiento y la prohibicion
de aglomeraciones variaron las dinamicas del festejo, que desencadenaron en
actividades de grupos nucleares, reuniones virtuales y envio de regalos a domicilio
comprados por medio de plataformas virtuales. Segun la revista Portafolio en el titulo
Reyes del ecommerce el autor Jaime Ramirez explica Es un gran momento, debido a
varios factores. El primero es un incremento de la confianza del usuario en las
plataformas digitales, que era uno de los principales obstaculos para el crecimiento del
sector” (Ramirez, 2020)“.

De otro lado el comportamiento frente al consumo tuvo una gran variacién durante este
periodo, asi lo confirmé la Camara colombiana de comercio electrénico “la categoria de
alimentos también muestra un fuerte cambio en la preferencia de los consumidores,
pues presentd un crecimiento de mas del 600% en términos de la participacion en el

mercado de comercio electronico en Colombia”. (CCCE, 2020).
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En consecuencia, esta idea de negocio intenta ahondar en el arte de regalar a través
de cajas personalizadas de productos acordes al gusto y al presupuesto de cada cliente,

algo que transforma vidas y genera alegria.

Asi mismo, la empresa les apostara a nuevas alianzas con diversos emprendedores y
empresarios que promueven productos que representan la riqueza cultural y étnica de
Colombia a través de sus artesanias, asi como de los campesinos, quienes, con su
arduo trabajo, conciben productos agricolas innovadores; todo esto con el fin de
representar la riqueza colombiana en las gift boxes de Sefiora ancheta, permitiendo una

linea exclusiva con gran potencial para los mercados internacionales.

Sefiora ancheta nace como un emprendimiento ante la necesidad de llevar a domicilio
la celebracion. La cadena entre guiar la escogencia, seleccionar productos, presentarlos
de manera estética y llevarlos a domicilio, tuvo gran acogida, negocio que quiere

posicionarse como lider en el mercado.

Necesidad del mercado u oportunidad

El regalo en tanto accién e intencién, esta estrechamente ligado a la cultura ya
que esta determina ciertos patrones comportamentales y ciertas caracteristicas del
por qué, como y cudndo se da en ocasiones particulares. Las fechas de celebracion
del nacimiento de Cristo en la cultura occidental cristiana, por ejemplo, promueven
la acciébn de dar y recibir presentes materiales que corresponden a deseos
especificos. Familias enteras se encargan de suplir esos deseos anticipando dichas
fechas, lo cual implica un movimiento masivo de personas adquiriendo mercancias
con el objeto de intercambiar regalos y buenos deseos como simbolo de afecto
(Ibafiez, 2010).

Por tal razén, la cultura colombiana tiene como tradicién las conmemoraciones y
celebraciones de fechas especiales, las personas acostumbran a dar obsequios en fechas
como el dia del padre, de la madre, amor y amistad, cumpleafios y navidad, asi como
también, en cada uno de los hitos que marcan la vida: ascensos, grados, bautizos, compras

de propiedades, entre otros

Son muchas las razones que llevaron a la creacion de Sefiora ancheta a consolidar su
proyeccion, la principal corresponde a dar respuesta a esta poblacion que busca celebrar,
expresar afecto o tiene la necesidad de mostrar gratitud, admiracién, y a su vez, busca ser

recordado.
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Asi mismo, la pandemia vista como una oportunidad, trajo para los innovadores
transformaciones en el consumo, razén por la que las compras por internet en el afio 2020
lograron cifras historicas, tal como se observé un “crecimiento de més de 366 mil nuevos
compradores online en Colombia (113% mas que en 2019) en diferentes categorias como
salud y equipamiento médico, consumo masivo y alimentos, hogar, muebles y jardin,
entretenimiento y fitness, y computaciéon. Ademas, todos los tipos de compradores
(esporadicos, frecuentes y leales) aumentaron su frecuencia de compra en Latinoamérica”
(Grupo Bancolombia, 2020)

El comportamiento de las compras sufrié una transformacién notable en pocos afos,
segun datos de la encuesta TIC 2017 del Ministerio TIC, hace quince afios que se da una
gran evolucion en la industria del comercio digital en América Latina, con los avances y
costumbres de los consumidores en la revolucién del ecommerce (Pueyrrendon, 2017)
mientras en los dltimos afios se avanzo6 de manera contundente en las ventas a través del
comercio electrénico, se identific6 que entre enero y agosto de 2020, se estimaron
transacciones por valor de tres billones de pesos segun informe de la CCCE como lo
representa la gréafica 4.(CCCE, 2020).

Gréfica 4. Ventas a través del comercio electrénico entre enero y agosto de 2019
y 2020
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Fuente: (CCCE, 2020)
Nota: solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet.

Asi como se reflejo un notable crecimiento de los compradores online durante el primer
afio de la pandemia, el comercio electrénico tuvo un comportamiento satisfactorio, que

superd las cifras debido a esta dinamica de consumo, logrando que Colombia demuestre
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una tendencia in crescendo segun lo confirma (Asobancaria, 2019), de 24%, lo que permite

prever que para 2021 el pais alcance ventas superiores a los USD 26.073 millones.

Las cifras anteriormente expuestas permiten concluir que es un periodo apropiado para la
puesta en marcha de productos y servicios que utilicen al ecommerce como plataforma de
exhibicién y venta. Finalmente, se infiere que este crecimiento virtual y la facilidad de
ofrecer articulos en los distintos canales digitales y la migracién de modelos antiguos de

compra, han transformado las tendencias de los consumidores en Colombia.
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1.1.4. Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo

Objetivo general:

1. Crear un plan de negocio de una empresa de comercializacion de gift boxes o

cajas de regalo en una plataforma digital de ecommerce.

Objetivos especificos:
1. Analizar las variables pertinentes para la consolidaciéon de una empresa

colombiana de cajas de regalo.

2. Crear una plataforma accesible de compras online con cobertura nacional e
internacional
Definir el publico objetivo para perfilar la oportunidad de negocio.
Crear una estrategia de comercializacion sélida, financiera y sostenible.
Disefiar las politicas apropiadas de responsabilidad social y las alianzas

estratégicas para ampliar la comercializacion.
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1.1.5. Marco teérico

La empresa es construida en diferentes direcciones o aspectos de la organizacion, dos
de los componentes u orientaciones que han sido tomados en la misionalidad de la
empresa Sefiora Ancheta, estan basados en la competencia y en el consumidor. En
este sentido, reconocer y acercarse al entorno de los consumidores o clientes
potenciales del producto o servicio, asi como también, determinar el panorama de la
competitividad, se convierten en puntos de partida de una estrategia empresarial que
puede irse transformando, de acuerdo con las circunstancias del mercado. Lo anterior,
va encaminado a la construccion de bases soélidas para el desarrollo de una empresa
de regalos colombiana online, que busca un reconocimiento y posicionamiento

nacional en el sector.

Este posicionamiento hace parte de un proceso que nace en el disefio de una
estrategia, la cual contempla a su competencia, permitiendo auscultar en la fuerza
social y econémica de la empresa en el sector, asi como también, en la capacidad de
medir y empoderarse de sus fuerzas externas (Porter, M. 2008), tal como es

representado en la grafica 5.

Gréfica 5. Fuerzas que impulsan la competencia en la industria

| PARTICIPANTES
! POTEMCIALES

Riezgo do nuovas
emaresas

T

Pader d2 negociacidn COMPETIDORES Poder de negoclackin
de o8 provesdorsd iJ.‘_.L.“. INDUSTRIA de lea compradores

PROVEEDDRES O COMPFRADORES

Rivalidad enire
empredas acluales

Amdnazs de producios
o servicios susiituvios

SUSTITUTOS

Fuente : (Porter, M, 2008) Estrategia Competitiva.

Si bien todos los componentes y los frentes de trabajo de una organizaciéon hacen parte de

un engranaje que permite ir hacia un objetivo, medirse frente a la competencia, lleva a que
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la estrategia sea una suma de todas las capacidades, tanto internas como externas. “Estas
fuerzas determinan el potencial en el sector, en el cual otras empresas ofrecen el mismo
potencial, esta es la fuerza de las estructuras competitivas y, por lo mismo, la rentabilidad
de una industria. La meta de la estrategia competitiva de una unidad de negocios consiste
en encontrar una posicion en el sector industrial donde puede defenderse mejor en contra
de esas fuerzas o influir en ellas para sacarles provecho. A veces los competidores
comprueban amargamente la fortaleza colectiva de ellas, las causas de presién y las
debilidades principales de la empresa, y se identifican las areas internas donde podemos

generar estas oportunidades o riesgos” (Porter, M.2008).

Pero no solo se encuentra el potencial de una empresa al estar enfrentado a un escenario
de competencia, sino también, cuando debe pensar en el abordaje hacia los consumidores,
pues se parte inicialmente de procesos tradicionales como el conocimiento de sus
necesidades y deseos, asi como de la construccion previa de herramientas que permitan
ahondar en el analisis profundo de los consumidores, mediante elementos de indagacion

fisicos o virtuales. (Prieto,J, 2009)

Retomando lo anterior, y situandonos en el contexto actual empresarial, se alude a la
presencia de un nuevo escenario de apertura y globalizacién: el internet. La conectividad
hace parte de la vida contemporanea, de su cotidianidad, de las relaciones sociales,
laborales y de las comerciales, pues una de sus principales caracteristicas es su habil
capacidad transaccional. Por ello, se retoman las fuerzas de Porter, que encuentran en el
ciber- mercado ha transformado fuerzas sociales e interrelacionadas, a las cuales se
atribuyen nuevas conductas y desafios. “La produccién debe ser mas precisa, la
comunicacion debe ser dirigida a precios adecuados y los negocios se realizan por medio
de redes como en la intranet, esto generd que la globalizacién y el avance tanto en la
tecnologia, transporte y comunicacion puedan comercializar sus productos o servicios en
diferentes partes del mundo y que se facilite el conocimiento del acceso de la industria”
(Kotler & Keller, 2013).

Dentro de este escenario globalizado, seria comin pensar en la amplitud de la tendencia
de Eric Ries, en la que coexiste una multiplicidad de emprendedores, que son
caracterizados por su gestion, aprendizaje e innovacion (Ries, 2018), y son quienes, quiza

también, formen parte de la competencia del sector. Sin embargo, y a pesar de hacer parte
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de este ecosistema empresarial, cada organizacion debe apuntar al desarrollo e

innovacién de productos y servicios para poder mantenerse y posicionarse.

Sin embargo, esta tendencia que agrupa a una multitud de emprendedores nos lleva a
reflexionar si la gestién de las nuevas empresas apunta hacia una real innovacién y a dar
respuesta a ese nuevo consumidor. Lo anterior, nos lleva a retomar los preceptos de Kotler
y Keller, quienes encontraron una serie de atributos que deben responder a las nuevas
dindmicas del mercado, en las que se valora la interaccién individual con el consumidor, y
en donde éste, espera una atencidn personalizada, en la que estén presentes la calidad,
la diferenciacion, la rapidez y la comodidad para generar una fidelizacién del cliente; puesto
gue vivimos en un contexto hiperconectado, en el que se debe responder a las
necesidades del mercado y a las nuevas dindmicas de las compras y de las ventas, con
ventajas como catalogos digitales, pago online y promociones, entre otros. (Kotler & Keller,
2013)

Basados en esta realidad del mercado y en el comportamiento de este nuevo consumidor,
y centrados en el ejercicio realizado en la ciudad de Bogota, se toma como referencia un
estudio frente a los habitos de consumo en plataformas ecommerce en adultos jévenes,
gue evidencid la informacién relevante durante la compra y la conciencia que se tiene
frente a este tipo de transacciones online, en la que campos de informacién para ubicar al
comprador son dados con facilidad, mientras la informacion relacionada con la edad,
género, fecha de nacimiento, pasatiempos, fueron evadidas, puesto que podria ponerlos
en peligro (Linero, Botero, 2020), todo esto, nos lleva a pensar en que las estrategias
basadas en el consumidor, ademas de responder a las caracteristicas de Kotler y Keller,
deben tener en cuenta esa honestidad de los canales electrénicos que pueden o no,

exponer la seguridad del consumidor.

Esta exposicion de datos pone en riesgo la seguridad de los usuarios o consumidores, por
lo tanto, debe ser abordado para que en torno a él se generen avances que den garantias
a los receptores o posibles clientes. Retomando lo mencionado por Kotler y Keller, quienes
introdujeron el concepto de metamercado, como “un conjunto de productos y servicios
complementarios que los consumidores consideran estrechamente relacionados”(Kotler &
Keller, 2013), es fundamental que la honestidad de los canales de ventas dé cuenta de los
alcances y redes que hay alrededor de un producto o servicio. Este hecho, podria estar a

favor de la construccién de estrategias de marketing, en tanto permite lograr una mayor
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efectividad con menores recursos y logra responder a las necesidades de los
consumidores, “el mercado ha cambiado en forma radical como consecuencia de fuerzas
sociales muy potentes y en ocasiones interrelacionadas, que han generado nuevas
conductas, oportunidades y desafios (...) La era de la informacién promete niveles de
produccidon mas precisos, comunicaciones mejor dirigidas y precios mas adecuados.”
(Kotler & Keller, 2013)

Como respuesta a estas transformaciones, las organizaciones también deben transitar
hacia ese entendimiento y aprendizaje, ya que los comportamientos de los consumidores
son expuestos durante su compra, en ella, se reflejan sus necesidades, razones, lugares,
afectos e intereses, y cada una de estas variables, “afecta la demanda de las materias
primas, transporte y produccion e influencian en el mercado con su sentido mas amplio, el
comportamiento del consumidor describe dos tipos diferentes de entidades de consumo:
el consumidor personal y el consumidor organizacional. ElI consumidor personal compra
bienes y servicios para su propio uso, para el uso del hogar, o como un obsequio para un
tercero. En cada uno de estos contextos, los productos se compran para el uso final de los
individuos, a quienes nos referiremos como usuarios o consumidores finales.” ( Schiffman,
L., & Knauk, L, 2010).

Esta relacién entre empresa y consumidor es el fundamento para la construccién de una
estrategia de marketing acertada, que, en la industria o sector de los regalos, tema que es
desarrollado en el presente documento, debe dirigirse hacia dos consumidores: quien
compra el regalo y quien recibe el regalo, quienes poseen caracteristicas personales y
psicoldgicas diferentes. En este contexto “el proceso de compra del regalo comienza con
el reconocimiento de una necesidad, se desarrolla muchas veces con un alto
involucramiento del dador y del receptor, concluyendo con el impacto del regalo en la
relacion que mantienen. Usando como estructura las variables mas usuales del
comportamiento del consumidor, el articulo expone y analiza el estado del conocimiento
existente, propone una posible agenda de investigacion, plantea un modelo de
comportamiento adaptado desde los modelos estimulo consumidor-respuesta vy

finalmente, discute las implicaciones para la practica del marketing.”(Cruz, j, 2011)

De esta manera, se brinda un marco de referencia basado en teéricos que permiten brindar
las bases, para la construccion de una empresa online de regalos, que también “identifica

los aspectos esenciales desde la relacion interhumana mediante objetos, y considera como
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la ofrenda de una empatia o el puente social entre dos o mas individuos en conjunto”
(Moles, A. 1975).

Finalmente, las empresas no pueden sustraerse del contexto actual, en el que hay mayor
interaccion a través del uso de las nuevas tecnologias, las cuales deben ser apropiadas y
dispuestas al servicio y a la conectividad con los consumidores. El paso de una era
industrial a la era de la informacién impone nuevos retos organizacionales y permite un
mayor acercamiento a los datos, la cultura, las herramientas y los intereses de los
consumidores, que benefician en doble via el proceso de venta y compra, y sobre los

cuales se pueden construir estrategias realmente innovadoras.

1.1.6. Estado actual del negocio

Sefiora ancheta, actualmente es un negocio de regalos, que basa su ejercicio en
agrupar diferentes articulos en una gift box o caja de regalo, utilizando una pagina web
como medio de comercializacion de sus productos. Con base en el libro “Emprendimiento:
conceptos y plan de negocios” (Prieto, 2014), en el cual se describen los factores y
principios de ciclo de vida de las empresas, podria afirmarse que el estado actual de la

empresa estaria ubicado entre su consolidacion y crecimiento.

Este ciclo de vida de la empresa es similar al de la vida del ser humano, debido a que
se encuentra en constante evolucién y transformacion, con el objetivo de ser Utiles hasta
la culminacion de cada periodo, circunstancia que también es evidenciada en las
empresas, que deben tomar medidas para mantenerse y adaptarse para evitar su cierre o

muerte. Estas fases estan caracterizadas de la siguiente manera:

e Disefio: en este proceso se plasma el producto o servicio que se ofrece, debe ser
innovador y propositivo respecto a la oferta existente. Es un componente del ciclo
vital para Sefiora Ancheta, puesto que en este se consolida la imagen, combinacién
de todos los productos, con la posibilidad de que el cliente aporte en esta
construccion.

e Lanzamiento o Start-up: la entidad debe estar constituida legalmente, asi como
debe profundizar la busqueda de emprendedores y proveedores, contar con una
instalacion virtual y fisica para el desarrollo de las actividades, y asi se aumentaran
las experiencias con los usuarios. Actualmente Sefiora Ancheta no tiene su actividad

constituida legalmente, pero ha avanzado frente a la consecucion de proveedores,
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asignados por cada producto, las instalaciones digitales se estan trabajando para la
consolidacion de la pagina web, sin embargo, se ha avanzado en la presencia digital
con la publicaciéon del producto y el ejercicio de pautar por medio de aplicaciones
como Instagram y Facebook, primeros acercamientos con los clientes que han
obtenido gran aceptacion.

e Crecimiento: desde su afio de creacion, la marca ha logrado mayor reconocimiento,
un aumento en el nimero de clientes, asi como la ampliaciéon de su portafolio de
ventas. Para el 2021, la empresa cuenta con 60 clientes regulares, 192 seguidores
en redes sociales y 169 publicaciones en la red de mayor cobertura, Instagram. De
esta manera, estas cifras reflejan una buena acogida por parte de los consumidores,
quienes asocian a la marca con la eficiencia, la efectividad y la adaptabilidad. Sin

embargo, este crecimiento, no permite alcanzar el nivel de auto sostenimiento.

e Consolidacion: la empresa logra consolidar clientes frecuentes, se ve obligada a
estar al dia con las transformaciones tecnoldgicas, obtiene ventas, pero no
crecientes y también debe estar sincronizada con las tendencias del mercado debido
a los cambios propios de la poblaciéon y a las modas, razones que la llevan a
replantear estrategias. Todo lo anterior, llevara a Sefiora ancheta a superar los otros
estados del ciclo de vida, mantenerse en el mercado, evolucionar, generar

tendencias y estar en constante movimiento en el escenario del ecommerce.

e Expansidn: el propésito estd en superar los limites y generar logros como la
incorporaciéon de nuevos mercados y canales de distribucién, también la introduccion
de nuevos productos o servicios. Asimismo, en una instancia de toma de decisiones,
se debe contemplar el acceso a mercados diferentes que contribuyan a nuevos
procesos de desarrollo e investigacion; la empresa pretende incursionar en el
mercado de colombianos en el exterior, quienes desean enviar regalos a personas
gue se encuentran en el pais, asi como generar contratos con entidades publicas y

privadas con el fin de poder tener mayor cobertura.

e Madurez: la empresa debe generar un plan de expansion y para lograrlo debe tener
sus procesos organizados, una permanente oferta de los productos o servicios, asi

como el estudio de los factores macroeconémicos que determinan los
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comportamientos del mercado, todos estos aspectos seran factores contemplados

en la toma de decisiones, como el hecho de tener un mercado demandante con

sucursales o puntos de distribucion en las ciudades principales y un punto fisico en

el exterior con productos colombianos.

e Cierre: este componente del ciclo significa el final para muchas empresas, como las

que entran en quiebra, pero también, se da cuando los inversionistas deciden

fragmentar la empresa debido a que no desean continuar o quieren generar otros

negocios, o porque el mercado esta saturado por el crecimiento de la competencia o

sencillamente porque la demanda bajo por parte de los clientes. Todos estos factores

pueden ser la oportunidad de renovar la empresa. Esta fase no ha sido contemplada

por Sefiora Ancheta, sin embargo, desde la administracion se debe contemplar el

cierre de acuerdo con el comportamiento y crecimiento de la empresa.

1.1.7. Descripcién de productos o servicios

A continuacion se representa el diagrama de procesos de la empresa.

Grafica 6. Diagrama de procesos de Sefiora ancheta
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Fuente: Elaboracién propia

. Fase inicial: es el primer contacto entre clientes y empresa, se da a través de la
plataforma virtual (portal web), alli se indaga, se observa y se estudia tanto a la empresa

como a los productos.

. Fase de contacto y compra: se procede a la interlocucion entre clientes y empresa,
el cliente recibe asistencia frente a su compra o asesoria sobre los productos a elegir,
posteriormente, toma la decision de comprar o0 no. Si no compra, se registran los datos y
posteriormente se le envia un correo electrénico 0 un mensaje de whatsapp con
informacion como catalogos, productos, ofertas y concursos, con el fin de atraer mas
clientes; si decide comprar, se registran sus datos, y se continda con la transferencia
electronica de compra del producto, se toma la informacién del destinatario final, quien
recibira el producto. Finalmente, se da a conocer el estado de envio del producto desde el
punto fisico hasta el domicilio del destinatario.

. Fase de preparacion de producto: segun lo acordado o dispuesto por el cliente, se
inicia el proceso de armado, se revisan inventarios para la construccion de la gift box, si
no se tienen los productos se llama al proveedor para solicitarlos, después se da la orden
de armado que inicia con la eleccion de la caja (cartdn o madera), el color de los rellenos,
y la introduccion de papeleria, licores, bebidas, dulces, galletas y accesorios de acuerdo a
la solicitud del cliente, se cierra la caja, se prepara la tarjeta; y el proceso finaliza con una
fotografia que se le envia al cliente para que observe el terminado y cdmo se va a entregar

por si solicita cambios.

. Fase de envio y entrega a cliente final, el producto armado y terminado es
entregado al repartidor o domiciliario, quien transportara el producto y lo entregara en la
direccion exacta y en el tiempo de entrega estimado; en caso de incurrir en errores de
datos o que nadie la recibe, se hace una llamada para confirmar datos y asi ser entregada.
Si el cliente final la recibe se le solicita una foto en donde aprecie el producto, asi mismo,
se entrega una tarjeta para que siga las redes sociales de la empresa y realice
publicaciones o recomendaciones, esta fotografia es subida en las redes con autorizacién

de la persona y es enviada al cliente inicial como prueba de la entrega.
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1.1.8. Nombre, tamafio y ubicacién de la empresa

El nombre de la empresa

ol

Sefiora
Ancheta

a. Macro- localizacion

Bogot4, ciudad capital de Colombia, es el lugar en donde se encuentra localizada la
empresa Sefiora ancheta, comercializadora online de anchetas, cajas de regalo o gift
boxes, la cual tiene como su principal campo de acciéon el ecommerce, es decir, su
interaccion directa con los clientes es a través de canales electrénicos y/o telefonicos,
razon por la que no contempla atencion presencial en un punto fisico; sin embargo, su
sitio de bodegaje y armado estd georreferenciado estratégicamente en la ciudad de

Bogot4, Localidad 13 de Teusaquillo, en el barrio el Recuerdo.

Accesibilidad

Los clientes o clientes potenciales de Sefiora Ancheta acceden a la oferta a través de tres
canales digitales: un espacio electronico que tendra la funcionalidad de procesar la
comercializacién, atencion al cliente y el acompafiamiento virtual por medio de un portal
web llamado https://senorancheta.com/, en este seran visibles la localizacion, la
informacion administrativa, los productos, las campafias publicitarias, el servicio al cliente
y el procedimiento para realizacion de las compras, asi también, existen dos canales en
las redes sociales mas reconocidas en el mundo https://instagram.com/senorancheta y
https://www.facebook.com/Sefiora Ancheta, en las cuales se disponen las imagenes de
los productos y a su vez, se anuncian las campafias publicitarias, promociones y encuestas
de fidelidad.
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b. Micro- localizacién
Distancia con los clientes de Sefiora Ancheta

Sefiora Ancheta tendra un espacio fisico, en el que se conservara y almacenara el
inventario de productos y accesorios, asi como el ensamblaje de las gift boxes; este serd
el punto fisico de distribucion de los productos a nuestros clientes finales. En el mismo
punto se albergara la parte administrativa de la empresa, en la ubicacion geogréfica
mencionada anteriormente, lo que brinda una condicién estratégica para la adquisicion y
distribucion de productos, por su potencialidad de conectar diferentes vias principales de
Bogota, asi como también, tener todas las centrales de las empresas para envios

nacionales como se observa en la gréfica 7.

Gréfica 7. Mapa de Bogota
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Fuente: Elaboracion Propia

Constitucién legal de Sefiora Ancheta

Se rige por la Ley 1258 de 2008, por medio de la cual se crea la Sociedad por Acciones
Simplificada- SAS, y de acuerdo con el articulo 5, el cual crea mediante contrato o acto
unilateral por medio de documento privado, inscrito en el registro mercantil de Cadmara de
Comercio del lugar en el que la sociedad establezca su domicilio principal, expresado de

la siguiente forma:
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1 Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

2 Razén social o denominacion de la sociedad.

3 Domicilio principal de la sociedad.

4. Término de duracion.

5 Actividades principales.

6. Capital autorizado, suscrito y pagado, clase, nimero y valor nominal de las acciones

representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan pagarse.

1.1.9. Potencial del mercado en cifras

El mercado potencial para Sefiora ancheta se localiza en la ciudad de Bogot4, ya que se
busca el aprovechamiento de sus diversos espacios econdmicos y es la principal ciudad
economica del pais, la mayor generadora del porcentaje del PIB (25.5%) y junto a
Cundinamarca (6%) representaron un 31.5%, superior al de las otras regiones del pais en
el afio 2019, razones que la sittan como la ciudad con mayor plataforma empresarial,
productiva y diversificada de acuerdo con la Tabla 1. (DANE,2020)

Tabla 1. Bogota - Cundinamarca es laregidon que mas aporta al PIB nacional

Producto Interno Bruto por departamento

DEPARTAMENTOS 2015 2016 2017 20187 2019~
COLOMBIA 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Bogota D. C. 257 25,6 25,7 25,6 25,5
Antioquia 14,3 14.6 14,4 14,4 14,5
Valle del Cauca 9,7 99 9.8 9,7 97
Santander 6,5 6.4 6,5 6.4 6,5
Cundinamarca 6.0 62 6.1 6.0 6,0
Atlantico 44 45 44 44 44
Meta 3.8 3,0 3.3 3,6 3.7
Bolivar 3.5 3,6 3,6 3,6 3,6
Boyaca 28 27 27 2.7 27
Tolima 22 22 22 2.1 2.1
Cesar 1,8 2,0 21 2,2 2,0

Fuente: (CCB y DANE, 2020). Cuentas departamentales. Actualizado en marzo 11 de
2021. El ultimo dato disponible corresponde al afio 2019

En la distribucién del producto interno bruto en Bogota en el afio 2021, el sector mas alto
gue incide en el PIB fue el comercio al por mayor y al por menor, ubicado dentro de un
grupo perteneciente al almacenamiento y transporte, reparacion de vehiculos y alojamiento
y servicios de comida en un 32.7%, de acuerdo con la grafica 8 de distribucion y sus

porcentajes (Secretaria de desarrollo econdmico de Bogota, 2021).
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Gréfica 8. Distribucion del producto interno bruto de Bogota
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Fuente (DANE, 2021. Cuentas nacionales departamentales, Bogota)

1.1.10. Ventajas competitivas del producto y/o servicio

En este punto donde la empresa decide llegar a un valor de excelencia el cual se
complementa en un valor funcional, valor esperado, valor agregado y el valor potencial
(Vallejo, 2016) y con el fin de generar y crear nuevos espacios de consumo y conocer mas
alla de la demanda existente generando la exploracién de grupos estratégicos y las ofertas
de productos y servicios como la estrategia del océano azul de Renée Mauborgne y W.
Chan Kim (Mauborgne, 2008).

En lo referente a Sefiora ancheta en su proceso de ingresar a un mercado muestra una
ventaja competitiva, gracias a la distincion de los productos y a la innovacién en las
compras digitales, asi como también, al generar alianzas con emprendedores de productos
hechos a mano o locales y de arraigo cultural, sin embargo, es un mercado con sustitutos,
competidores nuevos y tradicionales, por lo cual se plantean estrategias para generar

ventaja competitiva mencionadas a continuacion:
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Nuestros servicios

Servicio mixto: nuestro producto variard en precio de acuerdo a la diversidad de
costos y categoria de los productos.

Servicios de apoyo: se generan varios servicios, uno de precompra, en el que se
asesora al cliente frente al regalo deseado acorde a sus ingresos o0 a quien desea
regalar y el de post compra con el seguimiento a la entrega.

Servicio de transporte o entrega: a través del cual se lleva el producto al sitio o
ubicacion del destinatario final, en la fecha y el tiempo deseado.

Recompensas o reforzadores positivos con los clientes: incentivos como descuentos

0 regalos sorpresa por ser clientes fieles a la empresa.

Nuestras ventas

Contar con politicas de seguridad electronica referente a las transacciones e
informacion crediticia y personal de nuestros clientes.

Generar un pago seguro y de diferentes modalidades electronicas por aplicaciones
y acuerdos bancarios.

Generar comunicacién con nuestros clientes después de realizar el pago de los
productos, con el fin de dar la confiabilidad o el apoyo en las transacciones
electrénicas.

Nuestros clientes pueden estar en contacto para darle seguimiento a la salida y
entrega del producto, en esta etapa recibira fotografias del producto terminado y

entregado.

Nuestros clientes

Tienen la garantia de contar con productos innovadores que no impacten
negativamente el medio ambiente.

Disponibilidad y amplitud de horario de atencién y cobertura nacional.

Se generan precios de acuerdo con la disponibilidad financiera segun cada caso.
Se tienen anchetas flexibles con modificaciones de acuerdo con el gusto del cliente.
El interés principal es la felicidad de los clientes finales y poder captar el sentimiento

por el regalo.

1.1.11. Resumen de las inversiones requeridas

Sefiora ancheta se establecera en la participacion inicial de dos (2) socios para la creacion

de una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S), constituida conforme a la Ley 1014 de
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2006, en la que se delimita la constitucién de nuevas empresas o sociedades que tengan
una planta de personal no superior a diez (10) trabajadores o activos totales por valor
inferior a quinientos (500) salarios minimos legales vigentes, por lo cual, se deben tener
licencias de funcionamiento de una empresa fisica o virtual, para ello, la Camara de
Comercio ha establecido una plataforma para la creacién de empresas, asi como también,
para la realizacion de los trAmites necesarios con la DIAN. Esta informacién es
suministrada por la guia de tramites y servicios de Bogotd, la cual cuenta con un tarifario,
expuesto en la tabla 2. (CCB, 2020)

Tabla 2.Costos de asociacion y registro CCB.

Concepto Cantidad Costo unitario Valor total
Autenhcamqn Notaria 2 ) $3 450 $6.900
s0Cios
Registro en cdmara de
comercio base 1 $294.000 294.000
25.000.000
Formulario de registro 1 $6.200 6.200
Matricula, primer afio 1 $0 $0
Apertura de Cuenta 1 $200.000 $200.000
bancaria
Certificados de 1 $6.200 $6.200
existencia
Inscripcion de libros 1 $15.000 $15.000
Total $528.300

Fuente: Elaboracién propia. Nota: datos obtenidos Camara de Comercio de Bogota

CCB, 2021)

Inversiones en tecnologia e infraestructura:

Sefiora Ancheta requerira para su puesta en marcha y proyeccion, fortalecer su aspecto
tecnoldgico e infraestructura, contar con plataformas avanzadas, debido a que su proceso
de comercializacion es electrénico, sin embargo, requerira de un sitio fisico para su
almacenamiento y produccién, razones por las que serdn evaluados los siguientes

procesos y requerimientos.
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Software y hardware

Para el funcionamiento de la empresa Sefiora Ancheta se requieren los siguientes
equipos (hardware), por basar su operacioén en el ecommerce y realizar sus procesos de
exhibicién y compra de manera digital, razén por la que se hace necesaria la adquisicion
de aplicaciones para la comercializacidn, edicion y mantenimiento del portal web y canales
digitales de la corporacion.

Tabla 3. Software

SOFTWARE
Nombre Aplicabilidad Costo anual
Soft licabilidad d t di
0DOO o} vyare para aplicabilidad de ventas por medio $2.037.193
de websites
Aplicacié — L .
ADOBE p |c.aC|o.|7 para disefio y ed|C|.on de contenidos $1.396.184
para aplicacién de plataformas virtuales
Software para aplicabilidad de inventarios,
Zeus ., $2.500.000
facturacion y compras.
WIX Aplicacién para elaboracidn de paginas web $548.400
TOTAL $6.481.777

Fuente: Elaboracién propia (datos suministrados por cotizaciones con las empresas

comercializadoras de los programas)

Tabla 4. Hardware

HARDWARE

Numero de L. Costos Costo total
i Marca Modelo Caracteristicas L.
equipos unitarios

¢ Disco duro solido 120gb
e Memoria RAM 4gb

Procesador
Marcas INTEL CORE ¢ Salida de video
4 equipos Reconocidas 2 DUO 1vga/1displayport $1.900.000 $7.600.000
del mercado e Monitor 17” pulgadas,

pantalla cuadrada
¢ Teclado y mouse
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HARDWARE
Numero de . Costos Costo total
i Marca Modelo Caracteristicas .
equipos unitarios
L .
1Impresora | HP Color Hp Color Laserjet ProMfp | 39 509 $239.000
Laserjet Pro | M283fdw
TOTAL $2.139.000 $7.839.000

Fuente: Elaboracién propia (datos cotizados por Alkosto)

Maquinariay equipo

Los implementos e insumos que requiere Sefiora ancheta para su funcionamiento
administrativo y operativo, que conforman el proceso de produccién y aseguran un buen
desempefio de cada puesto de trabajo, se encuentran descritos en la tabla 5.

Tabla 5. Maquinaria 'y equipo

M inari |
aqun.\arla y Unid Especificaciones Cos.tos X Costo total magen
equipo unidad

Estante Metalico 2m
Estantes 3 Alto*93cm Ancho*30 $73.500 $220.500 m
Cm Profundidad Usado

Refrigerador Industrial

1104 Litros $4.200.000 $4.200.000

Neveras 1

Cubierta y entrepafio
Mesas de trabajo 1 en calibre 20-430 $495.900 $495.900
Patas en tubo de acero

Medidas: 1,13 x 57 cm

Gondola Central
Godndolas 1 150x97x70 Bicolor 8 $739.000 $739.000
Entrepaios
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Maquinaria 'y
equipo

Unid

Especificaciones

Costos x
unidad

Costo total

Pesas electrdnicas

Bascula Electrénica
Balanza Digital

$119.900

$119.900

Sublimadora

Termo fijadora 8 En 1
Digital con resistencia
estampador

$1.493.000

$1.493.000

‘-
% Mnnnn

Puestos de trabajo

Estaciones de trabajo
de oficina

Largo 11.8 pulgadas
Altura x Ancho 1.42
pulgadas x 9.53
pulgada

$216.990

$867.960

739 Sillas

Apoyabrazos: Si
Material: Tela Mesh
Ancho: 54 centimetros
Largo: 50 centimetros
Alto: 95 centimetros
Giro: 360 grados

$184.900

$739.600

Caja de fotografia

Kit de tienda de
iluminacién de
fotografia portatil.

$70.000

$70.000

J

[ Y SR &

TOTAL

$8.945.860

Fuente: Elaboracién propia (datos cotizados por Mercado libre)

1.1.12. Proyecciones de ventas y rentabilidad

Un componente fundamental en la planeacion estratégica de la empresa es el

relacionado con la proyeccién de ventas basado en supuestos reales. En el caso de Sefiora

ancheta, han sido identificados aspectos claves que deben ser tomados en cuenta, previos

al disefio del plan de ventas, tales como, frecuencia de ventas pasadas, cronograma de
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eventos o celebraciones nacionales, y la eventual realizacién de convenios con entidades

publicas o privadas.

Para esta proyeccion fueron identificadas como variables del afio cero (2020), las ventas

anuales de los 10 productos mas representativos y con mayor rotacion, aqui son reflejados

sus costos y su proyeccion a cinco (5) afios, teniendo un incremento promedio de 5 puntos

frente al afio anterior, tomando en cuenta datos macroeconémicos como la inflacién y el

indice de precios del producto (IPP), como lo muestra la tabla 6.

Tabla 6. Proyeccién de ventas

INGRESOS/VENTAS DEL PRIMER ANO

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN

VTAS (CANTIDADES) AN

PRECIO DE VENTA %

N&ggﬁi?g" CANTIDADES UNITARIO SIN |¢g$:f;s PARTICIPACION 2021 2022 zgz 2024
IVA ($ pesos) DE LOS I.TOTALES

1 AMOR AMARILLO 140,00 65.000,00 9.100.000 3% 4,0% 6,0% 7,0% 7,8%
2 WINE LOVER 150,00 110.000,00 16.500.000 5% 6,0% 7,0% | 7,8% | 80%
3 COLOMBIANA 200,00 130.000,00 26.000.000 8% 8,5% 9,0% | 92% | 9,8%
8,0% 82% | 84% | 85%

4 DARK LIGHT 200,00 140.000,00 28.000.000 9%
7,4% 7,5% | 7,8% | 8,0%

5 ROCK YOU 250,00 177.000,00 44.250.000 14%
8,0% 82% | 84% | 858%

6 CON ALTURA 230,00 178.000,00 40.940.000 13%
] 9,1% 9,8% | 9,8% | 10,0%

7 UN CLASICO 230,00 295.000,00 67.850.000 22%
8,0% 8,4% | 88% | 9,0%

8 NATURAL BOX 150,00 75.000,00 11.250.000 4%
8,0% 8,0% | 82% | 85%

9 GREEN BOX 180,00 90.000,00 16.200.000 5%
1 10,0% | 10,4% | 10,4 | 10,9%

0 PERSONALIZADA 300,00 180.000,00 54.000.000 17% %
TOTAL 314.090.000 100%

Fuente: Elaboracién propia (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de

Grado EAN)
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Tabla 7.Proyeccién de los indicadores inflacién y el IPP a 5 afios

ANO BASE 2020
ANO 2021 | 2022 2023 2024
INFLACION 2,4% 3,0% 3,5% 3,7%
IPP 1,6% 2,6% 2,8% 3,0%
TASA IMPUESTO RENTA 31,0%

Fuente: Elaboracién propia (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de

Grado EAN)

Teniendo como preceptos los datos del Banco de la Republica, 2021, se llevé a cabo el
célculo de los cinco (5) afios posteriores, asimismo, el comportamiento de indicadores
macro como la inflacién y el indice de precio del producto, variables que permiten tomar
decisiones frente a la compra de productos y evitar que sean afectadas las ventas o
generar traumatismo en la interaccién con clientes y proveedores. Estos datos también
fueron tomados en cuenta para la proyeccién de costos, como lo evidencian las tablas 8 y
9.

Tabla 8. Costos por producto de Sefiora ancheta

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

NOMBRE DEL PRODUCTO CANTIDADES COSTO UNITARIO DEL PDTO O COSTOS TOTALES % COSTOS
SERVICIO SERVICIO ($) () TOTALES
AMOR AMARILLO 140 39.000,00 5.460.000 3%
WINE LOVER 150 66.000,00 9.900.000 5%
COLOMBIANA 200 78.000,00 15.600.000 8%
DARK LIGHT 200 84.000,00 16.800.000 9%
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COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

NOMBRE DEL PRODUCTO CANTIDADES COSTO UNITARIO DEL PDTO O COSTOS TOTALES % COSTOS
SERVICIO SERVICIO () () TOTALES
ROCK YOU 250 106.200,00 26.550.000 14%
CON ALTURA 230 106.800,00 24.564.000 13%
UN CLASICO 230 177.000,00 40.710.000 22%
NATURAL BOX 150 45.000,00 6.750.000 4%
GREEN BOX 180 54.000,00 9.720.000 5%
PERSONALIZADA 300 108.000,00 32.400.000 17%
TOTAL 188.454.000 100%

Fuente: Elaboracién propia (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de

Grado EAN)

Retomando la proyeccién de ventas, de costos y observando el comportamiento del

valor real de los productos en otros establecimientos como supermercados o centros

comerciales, la empresa aumenta aproximadamente en un 40% del costo de cada

producto, para fijar su precio al publico, en este sentido, se puede tener un margen

operativo que brinde la posibilidad de reinvertir. La siguiente grafica refleja la operacién en

la que fueron proyectadas las ventas y los costos.

Tabla 9. Proyeccién de ventas y costos a 5 afios

PROYECCIONES

ANO 2020 ($) 2021 ($) 2022 ($) 2023 ($) 2024 ($)
VENTAS ANUALES 314.090.00 348.379.187,2 390.317.087,5 440.260.539,1 499.079.684,8
COSTOS ANUALES 188.454.000,0 207.394.484,9 231.458.269,8 259.309.043,8 291.968.677,7

MARGEN OPERATIVO

125.636.000,0

140.984.702,3

158.858.817,8

180.951.495,3

207.111.007,0

Fuente: Elaboracién propia (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de

Grado EAN).
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El VPN que presenta el proyecto arroja un valor de $87.980.389 pesos, con una tasa
de evaluacion de 1,94% anual, lo cual es conveniente para realizar la inversion de la

empresa Sefiora ancheta.

La TIR arroja que la rentabilidad interna, tiene una tasa de interés del 8.00% y la TIR
del 38.84%, representa que es mayor a la tasa de interés, asegurando la rentabilidad del
proyecto y un periodo de recuperacion de un afo.

Tabla 10. Valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR)

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = $ 87.980.389,21

TASA INTERNA DE RETORNO =

PERIODO DE RECUPERACION: 1,62 ANOS

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

1.1.13. Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

En el ejercicio realizado por medio de un modelo financiero a través de un simulador
para la empresa, se indicd que se requiere una inversion financiera inicial de 42.236.789
millones de pesos, y un crecimiento en las variables de ventas y costos, lo cual genera una
utilidad bruta creciente, que inicia en el afio 2020 por un valor de $125.636.000 pesos, con
una participacion en el mismo afio del 40% y una proyeccion de crecimiento del 12% en el
afo de 2021, y para el aflo 2022 del 13%, y para los afios 2023 y 2024 del 14%,
equivalentes a $180.951.495 de pesos para 2023, y finalmente en 2024 de $207.111.007,

con una participacion del 41%.
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Es esencial identificar el punto de equilibrio del proyecto Sefiora ancheta, puesto que

ayuda a identificar los valores de los gastos en los que se va a incurrir para no generar

pérdidas.

Tabla 11. Punto de equilibrio del proyecto Sefiora ancheta

PUNTO DE EQUILIBRIO

PTO EQUILIBRIO

RODUCTOO | conmmBucion | PARTICPACIONS | ol loGy | PORREFERENCA | \ep iy

SERVICIO UNITARIO ($) PONDERADO ($) SERVICIO
AMOR AMARILLO 26.000,00 3% 753,29 38,95 UNIDADES
WINE LOVER 44.000,00 5% 2.311,44 70,62 UNIDADES
COLOMBIANA 52.000,00 8% 4.304,50 111,28 UNIDADES
DARK LIGHT 56.000,00 9% 4.992,20 119,84 UNIDADES
ROCK YOU 70.800,00 14% 9.974,53 189,38 UNIDADES
CON ALTURA 71.200,00 13% 9.280,55 175,22 UNIDADES
UN CLASICO 118.000,00 22% 25.490,46 290,39 UNIDADES
NATURAL BOX 30.000,00 4% 1.074,53 48,15 UNIDADES
GREEN BOX 36.000,00 5% 1.856,79 69,33 UNIDADES
PERSONALIZADA 72.000,00 17% 12.378,62 231,11 UNIDADES
TOTAL 1.344,26 UNIDADES

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

Grado EAN).

En la anterior imagen se refleja la consecucion del punto de equilibrio a través de la

compra de un determinado nimero de unidades, en esta oportunidad, un total de 1.344

unidades. Esto significa, que los costos por adquisicion y gastos fijos de la empresa

tendrian un punto de equilibrio y recibirian una aproximacion por margen ponderador por

cada proyecto de $72.416 pesos, esto representaria $243.368.070 de pesos en ventas sin

IVA.

Teniendo en cuenta esta inversién y este estudio con un VAN de 87.980.389 millones y

una TIR 38.84%, con una recuperacion de 1 afio y 62 dias, y generando un punto de
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equilibrio de 243.3 millones con la venta de 1.344 unidades, se establece que Sefiora

ancheta es una empresa autosostenible en el tiempo y permitiria ganancias, cifras que

hacen viable su creacién e incursion en el mercado.

1.1.14. Equipo de trabajo
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1.2. Analisis del Sector

1.2.1. Caracterizacion del sector

Sefiora ancheta se encuentra en el sector del comercio electrénico de productos retail
al por menor, surgié como un emprendimiento durante la pandemia del COVID-19, época
gue obligé a innovar en la comercializaciéon de productos mediante canales digitales,
adaptando sus ldgicas hacia las dinamicas del ecommerce, para estar al nivel de las
necesidades y circunstancias del mercado y adaptarse a las expectativas de los nuevos

consumidores.

Si bien se trat6 de dar respuesta a las l6gicas del comercio en las economias mundiales,
también cubrié las necesidades de estos nuevos consumidores, convirtiéndose en una
alternativa para la compra de productos a la hora de regalar a través de una plataforma
electrénica. En este sentido, el internet una herramienta que brinda beneficios a las
empresas y a los consumidores, entre las cuales se pueden mencionar: la disminucién de
costos, la masificacion del acceso a la informacidn, la globalizacién de la compra y la venta,

el acceso abierto y desde cualquier lugar a un producto, un servicio 0 una experiencia.

“Internet se ha convertido en parte de la vida de los ciudadanos; conforme sus costos han
disminuido, la posibilidad de acceso es mayor. Si asi ha ocurrido, entonces la empresa
tiene una oportunidad mas de mejorar sus negocios. No hay barrera geografica que
detenga a internet, pues se ha convertido en el medio por excelencia para comunicarse,
bien sea desde la casa, el lugar de trabajo o desde terminales méviles. También ha
generado la aparicion de las redes sociales, y ello ha influido para que los consumidores
cambien de una manera mas rapida sus habitos de consumo.” La dinamica del ecommerce
ha repercutido en la economia, permitiendo posicionarse y ganar millones de usuarios en
el mundo, gracias a elementos como la rapidez, la eficiencia y la confianza en las

transacciones online (Barrientos, 2017)

En este sentido, vemos como se ha dado la transicion de las pymes del pais frente al
uso de plataformas electronicas como medio transaccional en sus dinamicas propias.
Gréfica 9.
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Gréfica 9. Uso del comercio electronico en las Pymes colombianas en el 2017
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Figura 4.
Uso del comercio electrénico en las pymes colombianas, en el 2017 (%)
Fuente: elaboracion propia a partir de oane (2018).

Fuente: (Barrientos, 2017)

Con la pandemia generada por el COVID 19, el uso de internet para diferentes
consumos crecid, logrando impactar positivamente a unos sectores mas que a otros,
mientras los sectores de mascotas, domicilios y plataformas de pago tuvieron un buen
desempefio (Pérez, 2020), el sector hotelero y de restaurantes, asi como el de las mipymes
se vieron afectados. Esta notable transformacién del ecommerce, hizo parte del estudio
realizado por Euromonitor International para Google, sobre el futuro del retail en Colombia.
Dicho estudio afirma que el afio 2020, reflejé un crecimiento del 53% en el comercio
electrénico del pais, y esta cifra seguira creciendo, se habla de un 74% en el afio 2025, del
cual un 18% representaria a las ventas en retail. Este mismo estudio afirma que los
consumidores valoran la omnicanalidad, la privacidad y la personalizacién (Pastran, 2021,

).

1.2.2. Andlisis de las fuerzas que impactan el negocio
Modelo de las cinco fuerzas de Porter

A través del analisis de las cinco fuerzas de Porter se permite determinar la fuerza y
rentabilidad de un sector y posteriormente generar una estrategia frente a la competencia
para anticiparse, de acuerdo con lo estimado “la comprension de las fuerzas competitivas,

y sus causas subyacentes, revela los origenes de la rentabilidad actual de un sector y
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brinda un marco para anticiparse a la competencia e influir en ella y en la rentabilidad en

el largo plazo” por (Porter m. , 2008)”.

De acuerdo con lo anterior, gracias a este analisis se puede comprender la relacion de
un micro segmento de la competencia, los proveedores, los productos sustitutos y a los
clientes, con el fin de hallar la ventaja frente a la competencia. Ello podra identificar el
poder de la negociacién, las amenazas con entrada de nuevos competidores, la amenaza

de sustitutos, el poder de los proveedores determinadas por el autor. (Porter m. , 2008).

e [Fuerza positiva de la negociacion de los proveedores

Los proveedores para Sefiora ancheta han sido fundamentales, ya que son empresas
de confianza que permiten abastecer el negocio, con productos fisicos, adquiridos a través
de distintos canales de atencién y compra, sin embargo, se acude a multiples proveedores,
ya gque se comercializa una gran variedad de productos y elementos como dulces, licores,
embutidos, quesos, cajas (madera o cartén), y accesorios (libretas, materas, envases,
velas, copas, entre otros), lo cual ha permitido conocer el mercado retail en la ciudad de
Bogot4, para facilitar la eleccion de mdltiples opciones y la posibilidad de considerar

diversas condiciones de Optima calidad y precios asequibles.

Parte de este grupo de proveedores se encuentran ubicados en la localidad nimero 14
de los Martires, en la ciudad de Bogota, en la cual, segun datos de la (CCB, 2020), se
encuentran 17.836 de empresas totales, divididas en 15.651 microempresas, 1.762
empresas pequefias, 372 empresas medianas y 51 empresas grandes, en su mayoria
pertenecientes al sector de comercializacién al por mayor y al por menor. Este sector
cuenta con 9.441 empresas dedicadas en un 11.1% al comercio al por menor de bebidas
o tabaco y un 6,4% a prendas de vestir y accesorios de acuerdo con el informe de (CCB,
2020).

Los proveedores de la empresa pertenecen al sector de Martires y se compararon los
precios con otras empresas dedicadas a surtir estos productos de alimentos y bebidas

como sera descrito a continuacion.
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Proveedor de chocolateria y dulces

En la comercializacién de dulces y galletas se encuentra la empresa Inversiones M&M
S.A.S., la cual ofrece una inimaginable cantidad de productos nacionales e internacionales
en confiteria, con la apertura de amplia y organizada tienda exclusiva de exhibicién de
dulces, chocolates y alimentos importados, con la distribucion de marcas tan importantes
como M&M, Snickers, Milkyway, Hersheys, Mentos, Act Il, Flips, Pringles, Lindt, Ferrero,
Ice Breakers, Toblerone, Efrutti, Vidal, Fini, Greco, Pirulin, Werthers, Vicenzi, Walkers,
Gullon, Royal Danks, Docile, Spam, Roland, Vigilante, en la que se adquieren productos
al por mayor (M&M, 2020).

Teniendo en cuenta lo anterior, se realizara un ejercicio comparativo entre M&M, que
actualmente es uno de los proveedores de Sefiora ancheta y Nutresa, una de las empresas
mas reconocidas, para hallar las diferencias en los precios con una empresa productora y
conocer los promedios para la escogencia de productos.

Tabla 12. Precios de proveedores de dulces y chocolates

Proveedores/ Mundo M4gico Colombina
VALOR POR UNIDADES VALOR POR UNIDADES
Productos
1 Unid 2 a 10 Unid 12 o0 mas Unid 1 Unid 2 a 10 Unid 12 0 mas Unid
Chocolateria S 2.000 $ 15.000 $ 50.000 S 8.500 $ 85.000 $ 102.000
Dulces S 2.500 S  9.500 $ 25.000 $ 7.000 $ 70.000 S 84.000
Galletas $  3.000 $ 12.000 $ 23.000 $ 4.000 $ 40.000 S 48.000
Gomas S 16.000 $ 31.000 n/a $13.000 $ 140.000 n/a

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede identificar que los precios superan a M&M, ya que Nutresa (Colombina) es un

conglomerado que comercializa muchos productos en el mercado nacional, lo que hace

menos probable poder costear y tener un proveedor con costes tan altos.
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Tabla 13. Precios de proveedores de encurtidos y embutidos

Proveedores Mundo Magico La Corufia Zenu
VALOR POR UNIDADES VALOR POR UNIDADES VALOR POR UNIDADES
Productos
. 2a20 21 o mas . 2a20 21 0 mas . 2a20 21 0 mas
Sl Unid Unid S Unid Unid AU Unid Unid
Encurtidos > 3 ? > > 3
5.000 66.000 79.200 9.500 190.000 199.500 N/A N/A N/A
) $ $ $ $ $ $
Embutidos 8.500 71500 | 78.000 N/A N/A N/A 13.000 | 260.000 | 273.000

Fuente: Elaboracién Propia

En este ejercicio, también fueron comparados los precios con dos empresas de
comercializacion de alimentos y carnicos como La Corufia 'y Zend, grandes y posicionadas
compaiiias en el mercado colombiano y sus costos rebasan la produccion de una ancheta,
ya que, si se tienen en cuenta los costos reflejados en el cuadro, seria dificil que un cliente
quiera adquirir algo que puede tener directamente en un centro comercial, ademas los
productos son conocidos. En cuanto a la propuesta de Sefiora ancheta, la linea esta
orientada a darle cabida a nuevos emprendedores o proveedores innovadores con
productos que no sean conocidos en el mercado. Sin embargo es importante resaltar que
no es el Unico proveedor pero debido a la fidelizacion que tenemos con ellos, mas la
garantia y seguridad en el producto, es a quien se cita, pero en el caso de falta de
existencias de productos, se cuenta con proveedores en la zona donde que pueden suplir
esos productos. Y en el caso de un aumento en los costos de los productos, se aumenta
el precio de la ancheta, sin perjudicar la calidad y tratando de facilitar los precios comodos

para los clientes.

Proveedor de bebidas alcohélicas y no alcohélicas

Sefiora Ancheta cuenta con un proveedor de bebidas alcohdlicas, se trata de la
distribuidora mayorista Licores Casa Moreno S.A.S., la cual realiza la comercializacién de
productos de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas ademéas de chocolateria al por mayor,
asi como también de productos de consumo masivo, estableciendo alianzas con

proveedores en el mercado en los diferentes canales de consumo.
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Este mercado ha presentado algunos impases por motivos de la existencia del mercado
negro, lo cual exige el conocimiento de un proveedor serio, de trayectoria y posicionado,
para no enfrentar problemas de orden legal como la adquisicién de productos adulterados.

Por esta razén sus precios serdn comparados con algunas empresas que sean

proveedores de bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas para hallar la diferencia.

Este es un ejercicio basado en el promedio de costo por clase de licor, ya que varia

notablemente de una marca a otra, por lo cual se agrupd y realiz6 este ejercicio de

aproximacién a sus promedios.

Tabla 14. Precios de proveedores de bebidas alcohélicas y no alcohdlicas

Precios por unidad de licor del

Proveedores/ Productos Casa Moreno Dislicores
menor costo al mayor costo
menor precio N/A N/A
Cervezas
internacionales
mayor precio S 9.200 14.800
menor precio S 50.000 50.000
Vinos

mayor precio S 100.000 695.000
menor precio S 70.000 76.000

Whisky
mayor precio S 1.000.000 2.902.700
Bebidas i $  82.000 82.000

Alcohélicas menor precio . .
Champagne

mayor precio S 309.000 1.194.300
menor precio S 70.000 50.000

Ginebra
mayor precio S 200.000 206.000
menor precio S 50.000 69.000

Tequila
mayor precio S 200.000 647.000
Ron menor precio S 40.000 45.000
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Proveedores/ Productos PTEIEE [ M e oo dl Casa Moreno Dislicores
menor costo al mayor costo
mayor precio S 382.000 S 431.000
menor precio S 2.000 S 2.000
Gaseosas
Bebidas no mayor precio S 5.000 S 5.000
Alcohdlicas
menor precio S 1.600 S 1.600
Energizantes
mayor precio S 3.500 S 3.500

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede apreciar la diferencia de los precios, sin embargo, los precios mas altos son
dificiles de costear debido a que el tipo de bebidas alcohdlicas de alto rango estd mas
orientado a un mercado con un mayor poder adquisitivo, con trayectoria de consumo con
exclusividad y estan dirigidos a la autocomplacencia, mientras que las anchetas hacen
parte de un mercado que tiene por objetivo brindar felicidad, reconocimiento o algin motivo
de celebracién por medio de un una gift box que se ajuste a su presupuesto y no exija

valores que no podria costear.

e [uerza positiva de negociacion de los consumidores.

El poder de negociaciéon de Sefiora Ancheta con los consumidores primarios, parte de
las necesidades de las personas que requieren el servicio de las gift boxes, por lo cual, se
maneja un estandar de precios que se ajusta al monto que pueden invertir los clientes, sin
embargo, se puede llegar a una negociacion con ellos, no una rebaja como tal, sino la
posibilidad de ofrecer productos de acuerdo un presupuesto estimado, si al realizar la
cotizacion se excede, se puede llegar a un acuerdo o modificar la ancheta en su

composicion de productos de acuerdo como fue expresado por el autor Porter.

La diferencia es que en el mercado de las anchetas existen muchas empresas
dedicadas a este negocio, con notable diversidad y amplios inventarios, las cuales pueden
ofrecer promociones, pero sus anchetas siempre van a estar estandarizadas por un

catalogo y seran inflexibles.
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En esta clase de negocio siempre existirA competencia, pero se puede realizar una
comparacion de precios y una negociacién agresiva, sin embargo, también es un mercado
sensible debido a los cambios de precios, ya que, el mercado y los proveedores pueden

aumentar sus precios causando un aumento directo en el precio de la ancheta o gift box.

Sin embargo, es importante sefialar que cada empresa tiene perfilados sus clientes y
productos, con diferencias identificadas que les permite competir, este hecho puede
evidenciarse de acuerdo con la innovacion, categorizacion y diferenciacion de productos,
y proveedores. Lo anterior permite fijar precios favorables para los clientes, una ventaja
palpable para Sefiora Ancheta, que favorece ampliar el espectro de clientes locales y cubrir
el mercado de los colombianos en el extranjero, asi como aumentar las lineas de
productos.

e Amenaza de entrada de productos substitutos

Una de las amenazas de Sefiora Ancheta es que los productos o servicios los pueden
realizar los proveedores o almacenes de cadena; este mercado puede ser mas avanzado
que “Sefora Ancheta” debido a que manejan stock mas grande y comercializan al por
mayor, tienen un robusto apoyo tecnolédgico con softwares especializados, sin embargo,
deben entrar a tener precios comparados en la industria por lo que sus productos son
estaticos, no generan variacion y no combinan marcas, porque solo promocionan las
marcas de los proveedores principales, por lo cual sus precios pueden llegar a ser mas
altos. A su vez, tampoco generan una comercializacion personalizada sino masiva,
situacion ante la cual el cliente se vera maniatado porque solo puede comprar lo que le es

ofrecido.

Es asi como las empresas de regalos pueden generar escenarios de felicidad o de
reconocimiento o recordatorios de fechas importantes, estas pueden ser sustituidas, pero
no al mismo nivel, por ejemplo, los servicios que ofrece un restaurante podrian generar o
transferir los mismos sentimientos, al igual que otro tipo de establecimiento comercial, sin
embargo, no se generaria el mismo impacto de emociones, por la posibilidad de adaptar

productos de manera personalizada.



Seniora ancheta “El arte de regalar 57

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

Si bien el entorno de la comercializacion de gift boxes observa la entrada de nuevos
competidores todos los dias, la pandemia en Colombia, logr6 que muchas personas
gestionan la comercializacién de estos productos por medios tecnoldgicos, ya que no se
permitia las ventas en tiendas fisicas, esto motivo la proliferacion de nuevos competidores,
sin embargo, también se trataba de competidores generadores del desorden en la
comercializacion temporal, con productos de bajo costo y calidad, ello permitié que se
generaran muchas barreras de entrada, demasiada oferta y una baja en la demanda,
afectando la inversion de capital de los empresarios y gener6 limitaciones porgue no existe
una politica del Gobierno Nacional que regule estas competencias, ademas de gravar los
productos de la canasta familiar por lo cual invertir en este sector puede llegar a ser muy

costoso.

Una desventaja es que las nuevas empresas de anchetas o empresas existentes
pueden acceder a nuestros proveedores y productos, pero existe una versatilidad en los
productos adquiridos por la empresa, de caracter local y hechos a mano, con disefios

propios.

Un punto en el que se puede enfocar el negocio debe ir orientado a la forma de traspasar
las barreras de entrada de este mercado, mediante la diferenciacion del producto, la
generaciéon de posicionamiento, invirtiendo en nuevas opciones o productos que los miles
de rivales que existen en este mercado y finalmente trabajando por una calidad mas alta

de acuerdo con Michael Porter. (Porter, M. 2008)

e Rivalidad entre competidores existentes

Esta rivalidad esta protagonizada por empresas similares pertenecientes al mismo
sector de comercio de gift boxes, con multiplicidad de precios bajos o descuentos, quienes
generan campafas publicitarias masivas para mantener su posicion, adquieren productos
nuevos, y son mas visibles y fuertes, empresas con mayor capacidad de ofertar y ocasionar

una lentitud en el mercado.
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Estas empresas rivales estan totalmente comprometidas en sus negocios con deseo de
ser lideres del mercado, su capacidad de expansién es grande y genera una desigualdad

entre la oferta y demanda de productos.

Por lo cual para no generar la rivalidad y tener esas pérdidas en ese mercado, es
importante que se generen nuevos productos con precios mas asequibles y un valor

agregado: la interaccion con el cliente.

Para Sefora ancheta estas son algunas de las empresas que son generadoras de

competencias:

Principales empresas de la competencia

e The Gift Company(2004), es una empresa con mas de 13 afios de experiencia en
comercializacién, con empresas nacionales e internacionales con la capacidad de
comercio en Bogota y en el pais, con diversos temas para las ocasiones desde
aniversarios, cumpleafos, grados, entre otros y la posibilidad de comercializacion en
las celebraciones que se desarrollan en el pais, nacié en el afio 2004, se encuentran
centrados en el regalo para nacimientos, y actualmente incursionaron en las
anchetas gourmet. Cuentan con una bodega fisica para el despacho de pedidos y el
personal calificado, también se observa su fortaleza en los negocios institucionales
con 30 clientes empresariales, reconocidos en el mercado.

e Los costos de sus anchetas varian desde $59.000 pesos colombianos hasta
$2.404.900 pesos colombianos y cuentan con una variedad de productos

comestibles y accesorios, cuentan con la posibilidad de anchetas flexibles.

e The Gift Basket (2009), es una empresa de anchetas gourmet que comercializa
desde el afio 2009, los cuales se centran en el mercadeo de regalos corporativos
para la celebracién de diferentes ocasiones especiales, se encuentran establecidos
en la ciudad de Bogotda, cuentan con sucursal en la costa caribe. Los costos de sus
anchetas se encuentran entre $60.000 y $325.000 pesos colombianos y cuentan con

al menos 20 categorias modelos de anchetas no flexibles.
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e Anchetas de Bogota (2016) , creada hace 7 afos, con experiencia en la
comercializacion y creacién de anchetas con productos originales importados,
también operan eventos empresariales, su actividad esta centrada en la ciudad de
Bogota y cuenta con 18 grandes clientes empresariales. Su catalogo esta compuesto
por anchetas gourmet y saludables, mas no especificas para celebraciones o fechas
0 estaticas. Los costos de sus anchetas varian entre los $50.000 y los $370.000

pesos colombianos, cuentan con cerca de 20 categorias de anchetas no flexibles.

1.2.3. Andlisis de oportunidades y amenazas

El conocimiento y afianzamiento del entorno de oportunidades y amenazas de la
empresa Sefiora Ancheta permite la construccion de estrategias que generen el
afianzamiento del modelo de produccion, el conocimiento del publico objetivo, el
afianzamiento de los canales de comercializacion, de divulgacion y la practica seria de la

sostenibilidad ambiental y social. Este andlisis se dio a partir de los siguientes argumentos:

Oportunidades

Sefiora ancheta es una empresa que realizara la comercializacion de regalos por medio
de ecommerce, entrara a competir con empresas existentes y antiguas que lideran el
comercio, asi como con otras marcas incipientes del mercado, pero los factores
diferenciadores, seran la oportunidad de explorar lineas de mercado y la vanguardia para
nuestros productos, sin dejar atrds los productos nacionales y artesanales. Gracias a la
oferta local y a la generacion de productos hechos a mano y a la promocion de los
emprendimientos nacionales para abrir las fronteras del mercado, se podra innovar debido
a la exclusividad de productos locales para posicionar la marca con los clientes y centrarse

en familias, personas, organizaciones fervorosas de todo tipo de celebraciones.

Amenazas

Se trata de un tema que requiere mayor concentracion y la implementacion de
estrategias, debido al comportamiento del mercado por temas asociados a la recesion
economica y al aumento en precios de la canasta familiar. La actualidad en materia

economica y la austeridad de los hogares, trasladan los productos de Sefiora ancheta a
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un escenario de privilegio por los costos; a su vez, la presencia de mercado ilegal de
productos afecta directamente, ya que se genera desconfianza por parte de los clientes, y
finalmente, la credibilidad de las compras online que aun es tomada con inseguridad por

lo que generaria una amenaza no solo para la firma, sino para el mercado en general.

1.2.4. Conclusiones sobre la viabilidad del sector

Conociendo los competidores, clientes, sustitutos y proveedores, se puede identificar
que es un mercado con una gran dificultad pero a su vez con muchas oportunidades por
explorar, debido a la existencia de empresas ya posicionadas en el mercado, con una
amplia gama de productos y proveedores, asi como también se observa una constante
variacion de los precios, regulados por el Gobierno Nacional, aunado a este panorama, los
clientes son cambiantes y cada vez con mayores expectativas, sin embargo, este analisis
es propicio y pertinente, ya que permite detallar las amenazas como: aumento de precios
por parte de los proveedores, nuevos clientes por precios inferiores, empresas grandes
dedicadas a venta de diferentes productos, mercado ilegal , fraude por compras
electrénicas, y generar estrategias de politicas de seguridad electronica, generar
segmentos mas amplios, productos culturales y tradicionales para exportar, generar mas
segmentos no solo de productos alimenticios o bebidas sino productos de artesanias,
decoracion, cosméticas para diferenciarse de la competencia y poder ganar terreno
mediante la puesta en marcha de la plataforma de ecommerce para ganar clientes. Una
plataforma basada en el conocimiento del consumidor, la flexibilizacién de los productos,
generar la planificaciéon de entregas y propiciar mas canales de comunicacion con los
clientes, ponerse en el lugar de ellos para poder ganar experiencia, la que ya han adquirido
las empresas que han avanzado a pasos agigantados en el sector de comercializacion de

cajas de regalo o gift boxes.



Seniora ancheta “El arte de regalar 61

2. SEGUNDA PARTE

2.1. Estudio piloto de mercado

Las ventas de una empresa 0 negocio no tendrian asidero sin la existencia de los
consumidores, en el caso de una tienda de regalos, se debe hacer una diferenciacion,
puesto que no es una compra regular, necesaria o para si mismo, se trata de un acto o
ritual que “presenta caracteristicas especiales que lo diferencian de otros comportamientos
de compras. Asi, participan al menos, dos actores centrales (el dador y el receptor), en un
proceso de compras que puede estar lleno de emociones y cuyo resultado de satisfaccion
o insatisfaccion se reflejard en la relacion que mantienen. Un regalo interpersonal es un
bien, un servicio o0 una experiencia que un dador proporciona a un receptor con el que

mantiene o desea iniciar una relacion (Cardenas, 2021,).

En este intercambio de bienes, servicios, experiencias, pensamientos y/o sentimientos, es
fundamental tener en cuenta el contexto del dador y el receptor, su cultura, clase social,
preferencias, que influencian su comportamiento de compra y sus deseos.

Lo anterior llevé a los especialistas Kotler y Keller a afirmar que el contexto cultural es una
referencia a la hora de crear estrategias de mercadeo, ya que “los especialistas en
marketing deben atender con todo detalle, los valores culturales de cada pais para
entender como comercializar sus productos existentes de la mejor manera y cémo
encontrar oportunidades para el desarrollo de nuevos productos” (Kotler & Keller, Direccion
de Marketing, 2013).

De esta forma, el andlisis de los consumidores debe ahondar en sus valores, intereses,
comportamientos y razones, asi como también, de factores personales como la edad, el

ciclo de vida, la ocupacion y las circunstancias econémicas.
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2.1.1. Anélisis y estudio de mercado

Los productos de Sefiora ancheta pertenecen a la actividad del comercio electrénico, en
el cual se comercializaran una variedad de gift boxes expuestas a través de los canales de
divulgacion propios. Es fundamental sefialar, que se encontrd6 una caracteristica
predominante, que trasciende la edad, el género, la raza o la religion, relacionada con la
intencién de demostrar afecto por medio de detalles y expresarlo a través de un bien
material, en muchos casos. Esto es evidenciado por la psicologia social del regalo, en la
gue se materializa una expresion de respeto y se encuentran dos categorias por las cuales
se dan obsequios, la primera atribuida al reconocimiento del estatus en eventos como los
cumpleafios, la navidad, asociados a la tradicién y a la reafirmacion de la identidad, y por
otro lado, el reconocimiento del logro, del premio, y como trofeo; ambas categorias pueden
estar mezcladas en una entrega, del mismo modo, comparten la materializacion de un
presente y un pasado de una relacién social, tanto de quien entrega como de quien recibe.
(Barry, 1967)

Con el impacto de la pandemia propiciada por el COVID-19 se abrié una oportunidad para
el comercio online, puesto que generd6 un aumento en los consumidores debido al
confinamiento y al distanciamiento social, quienes desde sus hogares buscando frenar el
contagio del virus, aprovecharon otros canales diferentes al fisico para abastecer sus
hogares, de acuerdo con el informe del impacto del COVID-19 sobre el comercio
electrénico de Colombia (MINTIC; CCCE, 2020).

El contexto anterior, debe ser estudiado bajo una herramienta que permita el andlisis y la
identificacion de los factores externos y el comportamiento del sector, como el PESTEL, el

cual serd abordado a continuacion.
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Analisis PESTEL

Por medio del andlisis genérico a través del instrumento de planificacién estratégica PEST
0 PESTEL, en el cual se realiza un analisis de la situacién actual o del entorno general de
la sociedad, en el que se pronostica, explora y vigilan tendencias en tiempo e impacto de
factores externos de acuerdo con el texto de (Martinez & Milla, 2012) en el cual se
abordaran los factores externos politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, ambientales

y juridicos que caracterizan el entorno del negocio Sefiora Ancheta.

Esta herramienta de andlisis permite identificar los factores externos mencionados, asi
como también, detallar los sectores pertenecientes a la poblacion, las estadisticas y la
normatividad, que seran la base para la construccion de la planeacion estratégica en

Sefiora Ancheta

e Politicas
En Colombia, las politicas publicas se implementan para mejorar, construir y desarrollar
acciones a favor de la sociedad y poder identificar grupos de interés, un factor importante
es el desarrollo y la regulacion de algunos sectores econdémicos enfocados al comercio,
trabajo informal, emprendimiento y la conformacion de las pymes, pero para esto es
importante abordar el sistema politico colombiano, sistema en el que se desenvuelve

Sefiora ancheta.

Caracteristicas del sistema politico colombiano

El régimen politico en Colombia es de caracter presidencial, con un sistema democratico
es sustentado por la (Constitucién, 1991) sistema politico que cubre 32 departamentos
mas el Distrito Capital (Bogotd) y sus 1123 municipios. Es de vital importancia conocer las
responsabilidades y alcances en materia de comercializacion, consumo y comportamiento
empresarial que fijan tanto el Gobierno Nacional como los gobiernos locales, quienes, a
través de sus diferentes dependencias, los que tienen la responsabilidad de trazar las

politicas, planes, proyectos y acciones que enmarcan la actividad comercial del pais.
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Politica de salud publica

El campo de la salud publica y su implementacién y desarrollo de politicas en el sector de
alimentos y la dindmica de estos productos tienen un gran desafio, orientado a regular la
legislacion, asi como también a incrementar el desarrollo tecnoldgico con el animo de
brindar mayores beneficios en la alimentacién para reducir los riesgos en la salud humana.
Basta con observar las organizaciones civiles que luchan diariamente por lograr una buena

alimentacion de los colombianos y en especial de la nifiez.

El pais ha visto que existe una marcada tendencia por implementar e incentivar el consumo
de habitos saludables, en la cual se busca educar a los consumidores en temas de salud
publica y nutricion, hecho gue ha logrado el eco de los medios de comunicaciéon masivos
quienes han apoyado este movimiento a través de mensajes que impulsan la préactica de

deportes, dietas saludables y conciencia sobre la ingesta de comida procesada.

Para el afio 2019 la industria alimenticia evidencidé una estimulacién positiva debido a la
suma de factores como las exportaciones, el consumo nacional y los programas de
Gobierno que fortalecieron a la agricultura, el libre comercio y las nuevas condiciones

tributarias, segun lo indico la Camara de la Industria de Alimentos. (Andialimentos, 2019)

La alimentacion en el pais se rige por el Codex Alimentarius, una entidad internacional de
la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura — FAO- vy la
Organizacién Mundial de la Salud — OMS — que fija las pautas para el manejo y produccion
de alimentos y asi mismo, intenta proteger la salud humana propendiendo por un justo

comercio de alimentos.
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En el ambito de las bebidas alcohélicas, Colombia se rige por el Decreto 1686 de 2012, el
cual reglamenta a todos los procesos de la cadena productiva, que en el capitulo Unico
atiende lo concerniente a la operacion y condiciones de almacenamiento, distribucion,
transporte y comercializacion, asi como también, define el papel de inspeccion, control y
vigilancia a cargo del Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos-
Invima. De igual manera, se tiene conocimiento del Decreto proyectado por el Ministerio
de Salud y Proteccion Social en enero de 2021, que adn no ha sido firmado por Presidencia
de la Republica, el cual modificard esta Ley con el objeto de que se promuevan e

implementen buenas practicas de manufactura en esta materia.

Politica nacional de emprendimiento

Actualmente, como medida de fortalecimiento a los negocios, se cre6 un documento
CONPES 4011 de 2020 (DNP, 2020), sobre la Politica nacional de emprendimiento, con
el fin de habilitar las condiciones del emprendimiento y generar politicas sociales al
desarrollo de generacién de riqueza, a través del fortalecimiento y fomento de la cultura
emprendedora, mejorar el acceso a mecanismos de financiamiento, generar redes y

estrategias de emprendimiento ante una oferta nacional e internacional.

Esta politica tendra acciones orientadas por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
sera ejecutada por medio de INNPULSA, con el fin de disefar estrategias de nuevos
gestores de inversion social que fortaleceran plataformas fisicas y tecnoldgicas que
permitiran implementar modelos de distribucion y comercializacion para emprendedores.

e Econdmicas

Crecimiento actual y esperado del PIB-Colombia

La economia colombiana ha sido afectada por la pandemia, por lo cual se interrumpio el
crecimiento reflejado en el afio 2019 con un PIB de 3.3%, cuya cifra fue de 289.023M, el
petréleo tenia un incremento en 7,9%, la telefonia en un 4,8% debido a las buenas
condiciones que impulsaba la demanda interna por el consumo de los hogares. En el afio
2020 de acuerdo Marco Fiscal de Mediano Plazo (Minhacienda, 2020), la economia se
encontraba un crecimiento en el primer mes con un proceso acelerado y constante, pero
encontrd un traspiés ocasionado por el virus del COVID-19, que oblig6 a las autoridades
gubernamentales a tomar medidas como el cierre de fronteras, la cuarentena, el cierre de

establecimientos comerciales que llevé al mundo a tener grandes pérdidas econémicas.



Seniora ancheta “El arte de regalar 66

Colombia no fue la excepcién e inmediatamente se dio una incertidumbre frente a los
mercados, en consecuencia, se generaron pérdidas en sectores como el comercio, el cual
presenté una cifra negativa del -11,2%, el consumo en hogares e inversién en un 5,7%y
un 17.7%, del PIB para el afio 2020 se pronostica en un 3,7% de acuerdo con el Marco
Fiscal de Mediano Plazo (Minhacienda, 2020)

En el afio 2021, se espera una gran recuperacion, se pronostica un crecimiento del 3,2%,
debido a la recuperacion y apertura del comercio en el afio 2020, en donde los sectores
tendran restricciones en operaciones tanto en la demanda como en la oferta, que
encontraran un proceso bajo y lento, con afectaciones en los sectores de entretenimiento,
cultura, turismo y comercio de alimentos, informacién contemplada en el balance 2020 y
perspectivas 2021 de la ANDI. (ANDI, 2020)

Inflacion

Para el afio 2019 la inflacion en Colombia fue de 3,8%, esto debido al aumento que se
presentd en alimentos y bebidas no alcohdlicas con un 5,80%, y bebidas alcohdlicas y
tabaco en un 5,48% de acuerdo con la grafica 10, un afio en crecimiento. El 2020 la
inflacion de 1,61% fue una de las mas bajas en la historia, esto precisamente por las
afectaciones de la pandemia, generador de desempleo y deterioro de la demanda interna,
segun lo indicado por el Marco Fiscal de Mediano Plazo del Ministerio de Hacienda y
Crédito Publico (2019), para el afio 2021, en lo que lleva corrido la inflaciéon se encuentra
en el 0,64%, atribuido a que los servicios publicos y la canasta familiar aportan un punto
basico y algunos productos, como el calzado y el vestuario, estarian retornando a la
normalidad de acuerdo a la informacién entregada por el DANE (2019).

Gréfica 10. Inflacion en Colombia 2019

3,80% SECTOR 2018 2019
3,18% Alimentos 1,87% 5,80%
Alojamiento 4,56% 3,46%

Educacion 6.89% 5.75%
Restaurantes y hoteles 3,68%  4,23%

Inflacion total 3,18% 3,80%

Fuente : DANE (2019)
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Tasa de Desempleo

La tasa de desempleo en Colombia se posicion6 en 12,1%, cifra que obtuvo 1,6 puntos

porcentuales por encima a la de 2019, la cual redujo en 170 millones de personas en la
tasa global de participacion, registrando pérdidas de empleo en los sectores agropecuarios
y de la industria manufacturera. Para el afio 2020, de acuerdo con las estadisticas
informadas por el Marco Fiscal de Mediano Plazo 2020, (Minhacienda, 2020) “La tasa de
desempleo de los hombres fue 11,1% (-0,9 p.p. comparado con la tasa de enero del afio
anterior), y la de las mujeres fue 15,0% (-0,8 p.p. con respecto al mismo mes de 2019)",
realidad que indica que se ubico en un 15,9% que refleja que en las principales ciudades
de Colombi, en las que se perdieron empleos. Para el afio 2021 se informa que el
desempleo nacional, se encuentra en un 17,3%, causado por las repercusiones de la
pandemia del afio 2020, donde los sectores de la manufactura y comercio sufrieron las
mayores afectaciones
e Socioculturales
Colombia tienen una poblacion de 48.258.494 de personas, las cuales estan constituidas
por un 51,2% de mujeres y un 48,8% de hombres, que conforman cerca de 43.8 millones
de hogares particulares y 329.093 en lugares de alojamiento, poblaciéon que también esta
distribuida por edades de acuerdo como se observa en (las gréficas 11 y 12) suministrada
por el DANE; ubicada en un 77,1% en cabeceras municipales, 7,1% en centros poblados
y un 15,8% en el sector rural disperso, asi mismo, como datos importantes, se identifican
13.480.729 de viviendas y se constituyen 14.243.223 hogares con un tamafio promedio de
3,1 personas, datos suministrados por el DANE. (DANE, 2018)
Grafica 11. Grandes grupos de edad
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Gréfica 12. Distribucion de la poblacién por sexo y edad
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e Tecnolodgicos

Uno de los factores que se vio fortalecido fue el de las tecnologias con la pandemia,
gracias al crecimiento en el potencial de innovacién en el sector del comercio en
Colombia, pues al cerrar las tiendas fisicas debido a posible expansion del contagio
por aglomeraciones o contacto directo, permitié que las empresas acudieran al uso
de canales digitales para la comercializacion de sus productos, esto permitid la
generacion de un entorno acelerado en implementacion de las tecnologias de acuerdo
a la CCCE (Camara Colombiana de Comercio Electronico-CCCE, 2020), el comercio
electrénico ha sido una herramienta clave para el abastecimiento de los hogares
colombianos, lo que se evidencia en el crecimiento que han presentado las categorias
de deportes (86.5%), retail (52.9%), salud (38.2%) y tecnologia (26.9%), lo que reflejé
un comportamiento positivo en ventas digitales con un crecimiento del 95% en ventas,
y permiti6 que la economia nacional creciera gracias al sector de las

telecomunicaciones para lograr un crecimiento del 6% en el PIB.

Comercio electréonico o ecommerce
El ecommerce es la tecnologia al servicio de la efectividad y actualmente el comercio
emplea gran parte de su actividad e interés al desarrollo de plataformas tecnoldgicas para

el fortalecimiento de sus ventas de manera electrénica, logrando, no solo superar las cifras
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de ventas sino también permitiendo monitorear trayectorias de los pedidos, pagos y
seleccionar la mercancia hasta generar gondolas virtuales, lo cual ha generado una
demanda creciente, y a su vez un reto para los clientes. Dos casos ejemplares son los de
las aplicaciones de Rappi y Uber, las cuales, por medio de conectividad y desarrollo de
apps, lograron que un 80% de los internautas consulta o compra en linea. Este
comportamiento se ve desglosado en las siguientes cifras: un 19% compra y paga
directamente en linea, el 17% prefiere comprar en portales en linea y paga cuando reciben
los productos, y en personas entre los 18 y 75 afios, prefieren productos de moda con el
37%, un 30% aparatos tecnolégicos y el otro 34% en comestibles de acuerdo con la CCCE

(Camara Colombiana de Comercio Electronico-CCCE, 2020)

Grafica 13. Comportamiento de las categorias de comercio electrénico
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Conforme a lo anterior, se muestra un gran beneficio, que evidencia cémo se comporta
positivamente el mercado colombiano por medio de sus ventas electronicas y se ilustra
sobre lo que esta posicionado, asi como cuales categorias tienen mayor participacion;
permitiendo acercarse a los mayores intereses de las personas en las compras por

ecommerce y determinando el segmento a impactar por la empresa Sefiora ancheta

e Legales
La normatividad que enmarca la actividad de la pequefa y mediana empresa en
Colombia, asi como la creacion e innovacién de acuerdo con la Cadmara de comercio de

Bogota (CCB, 2020), se encuentra descrita en el siguiente cuadro:
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Tabla 15. Leyes de emprendimiento

70

Normas

Numero

Ao

Titulos

Resumen

Ley

905

2004

Por medio de la cual se modifica la
Ley 590 de 2000 sobre promocién
del desarrollo de la micro, pequeia
y mediana empresa colombianay
se dictan otras disposiciones.

Define las clasificaciones de las
empresas: micro (empresas de
familia,) pequefia, mediana, si
son de personas naturales o
juridicas 'y la clasificacion
agropecuaria, industrial,
comercial o de servicio, sea rural
o urbana.

Clasificacion:

Empresa mediana: su planta de
personal debe ser entre 51 a 200
trabajadores.

Sus activos totales por valor de
entre 100.000 a 610.000 UVT
Empresa pequena: la planta debe
estar constituida entre 11 a 50
trabajadores.

Sus activos totales entre 501 y
menos de 5.000 salarios minimos
vigentes

Microempresa: su planta no
superior a los 10 trabajadores.
Los valores totales de sus activos
inferiores a 500 salarios minimos.

Ley

1429

2010

“Por la cual se expide la Ley de
formacioén y generacién de
empleo”

Para acoger a personas naturales
y juridicas que desarrollen
pequefias empresas que no sean
superiores a 50 trabajadores y
sus activos no sean superiores a
5.000 SMLMV

También informard los beneficios
en registro mercantil y
parafiscales a empresas
constituidas hasta el 31 de
diciembre de 2014, las empresas
constituidas después tendran
beneficio progresivo

Ley

1780

2016

"Por medio de la cual se promueve
el empleo y el emprendimiento
juvenil, se generan medidas para
superar barreras de acceso al

Sus beneficiarios son las
personas naturales o juridicas
que cumplan con requisitos de
pequeiia empresa, se les dara
exencion en el pago de la
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mercado de trabajo y se dictan matricula mercantil 'y su

otras disposiciones." renovacion, también los
empleadores que vinculen
nuevo personal entre 18 a 28
afios no tendran que realizar
aportes a cajas de compensacion
familiar.

Esta Ley tiene como objeto crear
un marco regulatorio que
propicie el emprendimiento, y
sostenibilidad de las empresas,
Por medio de la cual se impulsa el | asi como las clasificaciones de la

emprendimiento en Colombia financiacidén, también por medio
de INNpulsa que facilite a los
emprendedores fortalecer vy
dinamizar el emprendimiento e
innovacion.

Ley 2069 2020

Fuente: Cadmara de Comercio de Colombia 2021

e Ambientales

Colombia se esta adaptando a la politica de econémica circular que basa su actuar en
las 3R (reducir, reciclar y reutilizar), de acuerdo con la grafica 14, en el que el Gobierno
Nacional propone la estrategia en la produccion y el manejo eficiente de las materias
primas como el agua y la energia, con el fin de implementar este modelo en los ambitos
empresarial y personal, para obtener los beneficios de la economia circular. Partiendo de
este precepto, se espera trabajar en el aspecto social capacitando a las personas como
un proyecto de vida y alas empresas en la generacion de un modelo de tecnologia eficiente
y en el ecodisefio, ya que se espera aumentar en temas de reciclaje y transformacion de
residuos solidos del 7% a un 17% a 30% para el afio 2022 de acuerdo con los datos de la
Presidencia de la Republica (2020).

Grafica 14. Ciclo de las 3 R
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Analisis de Sefiora Ancheta bajo la herramienta PEST O PESTEL

De acuerdo con las propuestas generadas en el macro entorno, a través de politicas e
iniciativas trazadas por el Gobierno Nacional para fomentar la creacién e innovacion de
empresas en Colombia, se infiere que es una gran oportunidad que hace factible la
promocién del ecommerce y el emprendimiento, también la generacién de empleo, asi
como también la posibilidad de contribuir con politicas de proteccion ambiental. El entorno
actual brinda la posibilidad de entrar a un sector especifico en el que se puede innovar con
alternativas de negocio, con proyeccion de nuestros productos nacionales o locales hacia
mercados internacionales, los cuales son un eslabén clave para fortalecer la cultura

emprendedora.

2.1.2. Segmentacion de mercado objetivo

Para lograr los objetivos trazados en materia de ventas, se hace necesario llevar a cabo
un proceso que divida y clasifigue el mercado en grupos diferentes, basado en sus
necesidades, comportamientos y actitudes o habitos de compra, por lo que es fundamental,

determinar el abordaje del mercado.

El mercado sera tomado como el conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto, desde el enfoque de los autores Kotler & Keller en su “Libro de Direccién de
Marketing”, quienes basaron la segmentacién del mercado de consumo en un disefio de
estudios de caracteristicas descriptivas de los consumidores, para poder conocer sus

necesidades y respuestas ante los productos. (Kotler & Keller, 2006)

Variables de segmentacion de mercado

Es importante segmentar el mercado utilizando variables empleadas para buscar los
beneficios y el nivel de uso de los productos, sin embargo, se debe plantear una
metodologia para determinar a qué segmentos y clientes debe darse prioridad, determinar
su tamanfo, georreferenciaciéon, medios empleados, capacidades del cliente, criterios y

actitudes (Kotler & Keller, 2006). En ese sentido, es importante establecer en la
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investigacion, el modelo de Shapiro y Bonoma (1984), quienes proponen

variables de segmentacion en el mercado.

Gréfica 15.

Criterios de Segmentacion del Mercado.

Demograficos

Tipo de industria

Tamano de la empresa

Ubicacién del cliente (localizacién
geografica)

Variables operativas

Tecnologia de la empresa
Estatus de uso del producto y
marca

Capacidades y recursos del
cliente

Enfoque de compra

Organizacion de la funcién de compras
de la empresa: tamafno, composicion,
influenciadores, procesos, etc.
Estructuras de poder

Relaciones empresa-cliente

Politicas generales de compra

Criterios de compra

Factores situacionales

Urgencia para el cumplimiento
de compra

Aplicacion del producto
Tamano de la orden

Caracteristicas personales®

Educacion

Experiencia en compras
Beneficios buscados
Riesgo percibido
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las siguientes

Fuente: Elaboracién Propia (Adaptacion de los autores Shapiro y Bonoma (1984)

De acuerdo con esta clasificacion y teniendo en cuenta cada variable, fue identificado

el mercado objetivo para Sefiora ancheta.

Segun criterios demograficos

* Tipo deindustria. Esta basada en la industria de bienes de consumo, puesto que

en ella se transforma la materia prima en un producto final, que se ofrece en el

mercado incluyendo productos como alimentos y bebidas.

+ Tamaiio de laempresa. Se trata de una microempresa, puesto que sus ventas son

inferiores a los 500 millones de pesos y el personal no supera las diez personas,

segun la clasificacion de Bancoldex 2021.

* Ubicacion o localizaciéon. La comercializacion se realiza por medio de la web y

aungue los principales clientes se encuentran en Bogota, se puede extender a

colombianos en el exterior, que tienen el interés de enviar un detalle a personas

residentes en Bogota.
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Segln criterios operativos

* Tecnologia. La empresa busca desarrollarse en medio del comercio electrénico a
través de una pagina web y plataformas de redes sociales en las que haya un
contacto o mediante telefonia celular.

» Estatus de usuario. La atencion para usuarios es para todas las personas que
quieran cotizar los productos por medio de las plataformas sociales o pagina web,
también se tomaran sus observaciones, sugerencias, y se realizaran campafas de
fidelizacion.

+ Capacidades y recursos de los clientes. El enfoque se centrara en los clientes
con requerimientos de productos Sefiora Ancheta, desde los clientes iniciales de
contacto hasta el cliente final, es importante todas las personas que confian en el
producto.

Segun enfoque de compra

* Organizacion de la funcién de compra. Se atendera a personas y empresas bien
sean del @&mbito privado o del publico, ya que con ellos se pueden celebrar contratos
o licitaciones al por mayor, razén por la cual, habria una adaptacién a cualquier
proceso contractual, a través de un amplio portafolio de productos y la capacidad
total de sostenibilidad de la empresa.

Segun factores situacionales

+ Para la empresa es importante la entrega a tiempo de los productos, tanto en
velocidad como en entregas temporalizadas, a los clientes huevos como antiguos,
el volumen de los pedidos de acuerdo con el stock de inventario y productos que
no requieran elaboracién a mano, ya que estos detalles requieren un tiempo
determinado.

Segln caracteristicas del personal

+ Sefiora ancheta atendera a todos los clientes como personas independientes,
empresas del sector publico o privado, para generar reconocimiento y confianza en

el producto y servicio.

2.1.3. Descripcion de los consumidores

Acorde a la observacion digital etnografica de los clientes de Sefiora Ancheta, se

establecieron tres segmentos divididos segun sus edades, En donde, por ejemplo, los méas
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jovenes son identificados por la innovacién, se caracterizan por ser consumidores con
rasgos de personalidad espontanea, es decir, abiertos a nuevas ideas y seran los primeros
en probar nuevos productos, servicios o tendencias. Estos estudios del consumidor y el
descifrar sus rasgos de personalidad son Utiles para establecer diferencias entre los tipos
de consumidor, al proyectar las caracteristicas individuales, las influencias sociales y

situacionales que determinan su proceso de decision. (Schiffman & Kanuk, 2010).

Los clientes actuales estan en el entorno virtual, a través de la pagina web, WhatsApp
y redes sociales como Instagram, Facebook, por medio de las cuales establecen el primer
contacto para la posterior compra por distintas aplicaciones de internet en sus medios
moviles, como fue afirmado por Nehiara “en el futuro el consumidor realizara la inmensa
mayoria de sus gestiones comerciales a través del movil. Las aplicaciones de los teléfonos
evolucionaran hacia nuevos usos grupales de la vida, tanto sociales como comerciales.”
(Nehiara, 2019).

Asi mismo, con base en Desiré Quirés y en su documento “El consumidor digital:
motivaciones y factores que influencian su comportamiento” en el que se identifican siete
perfiles de consumidores digitales mencionados a continuacién, se encuentran similitudes

con los clientes de Sefiora Ancheta. (Quirds, 2019)

Hiperconectado

Es una persona inseparable a las tecnologias que lo rodean, su conexion es 27 horas
al dia y su comunicacion es por medios de dispositivos, y plataformas como Facebook,
Instagram, Twitter, YouTube, entre otros (Quirds, 2019). En ese sentido esta persona
podria realizar todas sus compras online. Este consumo podria verse reflejado en la

utilizacién de dispositivos en el pais, tal como lo indica la grafica 16.
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Gréfica 16. Posesion de dispositivos en Colombia
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Fuente : https://branch.com.co (2020)

Estos datos estarian complementados por el andlisis de Rosgaby Medina, en su articulo
“Estadisticas de la situacién digital de Colombia en el 2019 y 2020” en el que indica que el
porcentaje de poblacién que utiliza estos medios de tecnologia se encuentra entre las

edades comprendidas entre los 16 y los 64 afios. (Medina R. , 2020)

Bien Informado

Este consumidor bien informado, es una persona que dispone de mucha informacion
por medio de la internet, sin importar el tiempo, toma como informacion como fuente
principal las redes sociales, el cual todo mundo expresa sobre los productos o servicios y

la experiencia de las compras con el fin de tener criterios de eleccién (Quirés, 2019).

Grafica 17. Bien informado
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Sin tiempo
Son aquellas personas no tienen tiempo para perder y tener indecisiones por multiples

factores, quienes, a través de las compras por internet, ahorran tiempo en desplazamientos
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y en busquedas de largo camino y extensas filas para comprar ya que, por medio de un

clic, lo puede realizar donde sea que se encuentre. (Quirés, 2019).

Indeciso

Este tipo de consumidor identifica a las personas que necesitan comparar, precios,
marcas y caracteristicas de los productos, para obtener mas informacion en tiempo real,
asi como también, escuchar opiniones, redes sociales y observar las ofertas de acuerdo
con la gréfica 18 (Quirds, 2019).

Gréfica 18.Consultay divulgaciones de opiniones y comentarios de productos y
servicios
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Impaciente

Es aquel que no le gusta esperar, la atencidn lenta y tiene el tiempo contado, por lo
cual, si no se capta la atencién y se da la informacion en el tiempo preciso abandonara la
compra. Esta es una ventaja del internet hoy en dia, por la velocidad rapida, por lo cual se
deben satisfacer con entregas con plazos de minimo un dia o0 menos de 2 horas, para

lograr fidelidad de este tipo de clientes. (Quirds, 2019)

Infiel y exigente

Este consumidor exige en grados altos de calidad, genera comparaciones en precio,
opiniones y tiene informacion, se debe ofrecer los productos con ofertas que lo satisfagan,
sin importar los costos ni las marcas, pero si le parece otro producto mejor o de menor

calidad puede cambiar de opinién. (Quirés, 2019).
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Espera de honestidad

Estas personas requieren que las empresas vendan los productos elegidos y no otros,
gue tengan la misma calidad y que la informacion que suministran sea la misma, por lo que
son clientes que recurren al servicio al cliente, quienes exigen alta atencion y que los
atiendan con rapidez y eficacia para resolver dudas y problemas, asi como tener en cuenta

sus observaciones (Quirés, 2019).

2.1.4. Tamaiio del mercado

De acuerdo con el numeral 1.2.7, Sefiora Ancheta se ubicara en la ciudad de Bogot4,
Localidad 13 de Teusaquillo, en el barrio el Recuerdo. Fue ubicada en este punto de la
ciudad, debido al principal campo de accion y su proceso de distribucién, asi como
también, se encuentran los principales proveedores, también permitira la facilidad en la

logistica de entrega y acompafamiento al cliente.

De acuerdo con las dificultades presentadas en la pandemia y al articulo de la EPDA
(European Brand & Packaing Design Association, 2021) ;How is covid-19 impacting gift
packaging?, fueron establecidos aspectos relacionados con el calendario para dar
obsequios, el medio mas empleado para realizar compras en linea en el que envian

directamente a sus destinatarios, sin tocar el empaque.

Asi se espera que en Colombia las compras y ventas de productos en internet, sin la
presencialidad, ha generado un notable incremento, de acuerdo con la (CCCE) “en el
primer trimestre de 2021 las ventas en linea fueron equivalentes a $8.56 billones, una

proporcion que se incrementd un 44,3 % respecto a igual periodo de 2020”.

En este sentido, el tamafio del mercado de Sefiora ancheta se realizara teniendo en
cuenta la cobertura distrital, debido a que su campo de accion es la ciudad de Bogota y

sus alrededores, y a la actividad que se promueva en la audiencia digital

2.1.5. Riesgos y oportunidades de mercado

Los riegos imponen cargas a la compafiia para que se pueda mantener y generar la

reinversion de acuerdo con lo que expresa Porter (Porter M. , 2008), razén por la que
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Sefiora ancheta se reinventa, para crear una forma diferente de vender gracias a su

flexibilidad, que permite competir en un mercado grande, liderado por empresas robustas,

por lo cual es fundamental reconocer los riesgos y romper esas barreras que marcan los

competidores, como las mencionadas a continuacion:

El diferencial de los costos y la lealtad: debido a que es un mercado creciente los
competidores pueden manejar costos de los productos como bajarlos y asi afectar la
lealtad de los clientes quienes por generar ahorros estan dispuestos a sacrificar las
caracteristicas que se ofrecen.

Inflacion de los costos: el aumento y los cambios de precios, asi como los cambios
de moneda afectan las importaciones de productos especificos que tiene la empresa
y aumentaria asi los costos y el stock, logrando disminuir los productos especiales.
La desconfianza en los procesos de compras en linea debido al mal uso de cookies,
o la falta de seguridad en la proteccion de datos, asi como la publicidad no autorizada
debido a los correos de empresas que generan spam, lo cual afectaria la relacién
con los clientes.

El riesgo por el cumplimiento de los productos, que no lleguen a tiempo o tenga
fechas largas en tiempos de entrega, en la cual los compradores en linea generan

incertidumbre y molestias.

Teniendo en cuenta estos riesgos, tendrian que analizarse mas factores, que podrian

brindar nuevas oportunidades en el mercado, concentrando la atencion en los clientes.

Sefiora ancheta genera la oportunidad de interactuar con los clientes en su proceso
de compra y entrega, logrando confianza y seguridad.

El proceso siempre va a ser flexible, por tratarse de productos no estaticos, siempre
se apuntara a satisfacer las necesidades y los deseos del cliente.

La oportunidad de proyectar una forma diferente de ventas y una publicidad

llamativa que atraiga nuevos clientes.

2.1.6. Disefio de las herramientas de investigacion

El disefio de investigacion para la realizacién del estudio del mercado se aborda desde

un enfoque detallado que recogen los datos suministrados en entrevistas, etapa en la que
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convergen las investigaciones de tipo cualitativo y cuantitativo, para medir y conocer las

diferentes caracteristicas del problema a investigar. (Santos M. A., 2017)

Existe la informacion necesaria para resolver el problema, razén por la que se evita
incurrir en costos adicionales de una investigacién y tiempos mas largos para su
implementacién; de acuerdo con lo anterior, con la informacion actual se puede formular

el problema, la hipétesis y su desarrollo a través de las técnicas adecuadas.
Con base en esta Informacién de tipo cualitativo y cuantitativo, se pueden identificar
diferentes variables y establecer las principales diferencias en los hitos de la investigacién,

como lo refleja la siguiente tabla.

Tabla 16. Disefio de las herramientas de investigacion

Cuestiones Cuantitativo Cualitativo

Tamario de la Muestra Muestras grandes de 120 o | Muestras pequeias de 50
mas. 0 menos.

Objetivos Testear hipotesis o Descubrir ideas objetivas
preguntas de investigacion | de investigacion generales
especificas.

Tipos de Preguntas Estructuradasy No estructuradas o semi
estandarizadas estructurada

Datos Cuestionarios o tablas, Entrevistas dindmicas de
graficos y andlisis grupo observacion, andlisis
estadisticos de contenido o narrativo

Enfoque Medir o testar Observar e interpretar

Fuente. Elaboracion Propia, basado en el libro de Investigacion de mercados (Santos
M. A., 2017)

Con base en los tipos de investigacion de mercado, se realizardn las siguientes
acciones para conocer la viabilidad de la creacién de una empresa de comercializacion de

regalos online.
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Una investigacién cualitativa: realizando entrevistas a seis stakeholders, es decir,
personas claves en el ecosistema de negocio de Sefiora Ancheta; que permitan reflejar la

concepcion de cada uno frente al mercado global y de la proyeccién de la empresa.

Una investigacion cuantitativa: con la implementacibn de una encuesta a una
muestra de poblacién objetivo con el fin de detallar los comportamientos de compra de la
poblacion e identificacion de sus cualidades al preguntarles por su interaccion con una

empresa de regalos online.

2.1.7. Objetivos

De acuerdo con los autores Fisher y Navarro (1991), “Los objetivos de mercado deben
tener una vision clara y precisa para poder obtener resultados esperados para la
organizacién” por lo cual es importante establecer los objetivos basicos de la investigacion

del mercado, orientados a lo social, econémico y administrativo.

En lo social se pretende recopilar, organizar y procesar la informacién teniendo como
actores principales a los consumidores de los productos y conocer sus deseos,
expectativas y necesidades. En el aspecto econémico, nos expresa las alternativas y
beneficios de la rentabilidad que obtendria la empresa y el sector donde se desarrolla la
actividad y, por dltimo, el administrativo, en donde la investigacién de mercado es la base
para la planeacion, ejecucion y control, facilitando la toma de decisiones con base en lo

gue esperan y desean los consumidores. (Herrera, 2009).

Teniendo en cuenta lo anterior, se propone como objetivo en el estudio de investigacion
de mercado: validar el comportamiento de la poblacién frente a la compra de regalos en
internet, permitiendo evidenciar las necesidades, los motivos y el nivel adquisitivo de los

usuarios.

2.1.8. Calculo de la muestra

Para este estudio fue necesario encuestar a una poblacién amplia, que muestre sus
comportamientos y posteriormente realizar la medicién de los datos, puesto que a mayor

calidad se tenga de la muestra, se obtendra mayor precision en los resultados. (Santos M.
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A., 2017) Para lograr estos resultados, es importante especificar tres elementos

fundamentales:

. En dénde se debe seleccionar la muestra
Para este analisis cuantitativo se requiere realizar una encuesta a personas de diferentes
edades, residentes en Bogota en su mayoria y residentes de otras ciudades, mas
colombianos en el exterior.
. El proceso de seleccion
En Colombia, el nUmero de usuarios conectados a Internet es de 35 millones, es decir, el
69% de la poblacion total tiene acceso a este servicio (Medina R. , 2020). De acuerdo con
datos expuestos en el informe de alta consejeria distrital TIC, se informa que el DANE
reveld que la ciudad de Bogota alcanzé en el 2019, un 74,9% de penetracion de Internet
del total de los hogares de la ciudad. Adicionalmente, se observa que de los hogares con
conexién a internet cerca de un 92% acceden a través de redes fijas y un 43% de los
consultados acceden a través de servicios moviles.
. El tamafio de la muestra
En funcién del tamafio de la poblacién, la poblacion es mayor a 100.000 personas como
publico objetivo, se hace necesario aplicar la formula de poblacion infinita para determinar
el tamafo de la muestra por lo cual se debe trabajar con un margen de error del 5% y un
nivel de confiabilidad del 95%. Qué son las condiciones normales del desarrollo de un
estudio de estas caracteristicas.:

+ Nivel de Confianza 95%

' Margen de error del 5%
Basados en estos datos, sera utilizado un software para analisis estadistico de aplicaciéon
general de Windows, este permite cubrir las necesidades elementales para la obtencion

de estadisticas descriptivas llamado STATS ™ 2.0, el cual aplica la formula.
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Gréfica 19. Software STATS 2.0
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Por medio de este software se calcul6 el tamafio de la muestra, dando como resultado 383
personas encuestadas, pertenecientes a diferentes grupos poblacionales, caracteristicas

socioecondémicas y edades.

2.1.9. Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes

De acuerdo con este analisis es necesario centrarse en dos herramientas para el analisis
de las investigaciones cuantitativas en las cuales se realiz6 una (1) entrevista a

profundidad y una (1) encuesta.

e Investigacion Cualitativa

Entrevista a profundidad: mediante este método cara a cara, entre dos 0 mas personas,
guienes ejercen el rol de investigador y entrevistado, se abordé el tema netamente
empresarial. Teniendo como punto de partida, un portafolio de productos Sefiora ancheta,
entregado a cinco stakeholders, es decir, personas claves en el ecosistema de negocio,
entre los que se encontraron un experto técnico, un aliado clave (proveedor), dos
empresarios y una experta en sostenibilidad, a quienes les fueron realizadas entre seis y

ocho preguntas.
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Las entrevistas fueron realizadas a través de videollamadas grabadas, debido a las
implicaciones del covid-19. Se recopilé la informacién de cada una de estas personas y

sus puntos de vista.

e Investigacion cuantitativa

Encuesta: esta metodologia es una de las formas mas eficientes de recoleccion de datos
gue permiten recoger cantidades significativas de informacién, es eficiente y econdmica.
En esta ocasion el método empleado fue un cuestionario de Google Forms, enviado a
través de un enlace a las personas que ingresan al portal web. (Santos M. A., 2017)

La metodologia de la encuesta se basa en el objetivo del estudio del mercado, a través de
veintiln (21) preguntas, sobre una empresa de regalos online, la difusién de la encuesta
fue lograda mediante correo electrénico y canales de comunicacién como el whatsapp y
redes sociales, con el fin de cumplir con la muestra estimada; para finalmente realizar el

andlisis, la interpretacion de resultados y la toma de decisiones.

2.1.10. Metodologias de anédlisis de los competidores

Para el andlisis de la metodologia de los competidores de Sefiora ancheta, no solo seran
enfocados los competidores directos, si no también, los competidores sustitutos los cuales
ofrecen servicios similares por redes sociales y paginas web en las que se permite conocer

su nivel de comercializacién y uso.

Licores Casa Moreno

Licores Casa Moreno Distribuidor Mayorista SAS, es empresa comercializadora de
productos de consumo masivo y ventas al por menor en establecimiento no especializados
con predominio de alimentos, bebidas, empresa colombiana nace en el afio 2000 y en el
2021 (Licores Casa Moreno , 2021). Casa Moreno es una empresa proveedora, por su
actividad de comercializacion de productos al por mayor, que hacen parte de las cajas de
regalo, aunque también, pueda considerarse como competidor debido a la venta de

anchetas en su sede.

A diferencia de Casa Moreno, aunque Dislicores S.A, sea una competencia indirecta para
Sefiora Ancheta, por su gran catalogo de licores, no fue tomada en cuenta, por no

comercializar alimentos.
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The Gift Company

The Gift Company, nace en el aflo 2004 con un enfoque dedicado a desarrollar regalos
para nacimiento. Buscando sorprender y celebrar el momento mas feliz en la vida, la
llegada de un nuevo ser. Con 16 afios de trayectoria y la confianza de mas de 7.000
empresas a nivel nacional, The Gift Company se ha consolidado como uno de los
principales referentes de regalos corporativos y promocionales, apoyando a las areas de
recursos humanos y fondos de empleados a incentivar a los colaboradores de los distintos
sectores. (the gift company, 2004)

La Confiteria

La Confiteria, es una empresa Colombiana con una experiencia de 6 afios en ofrecer
regalos sorpresas personalizados para diferentes épocas del afio y celebraciones. (La
Confiteria, 2015).

Dulce Despertar

Dulce despertar, es una empresa creada en el afio 2005, vieron en su idea de sorprender
a los seres queridos, una gran oportunidad de negocio y hoy en dia es una empresa con
mas de 10 afios de tradicion que se ha posicionado en el mercado como un negocio
novedoso y perfecto para regalar un detalle original a domicilio, cuenta con sedes en

Florida, Costa Rica y el Reino Unido (Un dulce despertar, 2019).

The Gift Basket

The Gift Basket es una empresa que desde el afio 2009 esta dedicada a la elaboracion de
anchetas gourmet, la comercializacion de regalos cooperativos y al disefio y
comercializacion de empaques en madera y carton en la ciudad de Bogota, su
comercializacion se realiza exclusivamente a través de redes sociales. (The Gift Basket,
2009).

Luego de analizar la competencia a través del comportamiento de cada empresa en sus
redes sociales, en las que se destacan empresas con gran experiencia y ampliacion de
mercados nacional o internacional, se considera un gran desafio para la empresa Sefiora

Ancheta, quien actualmente busca perdurar y crecer en el mercado local.
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Se realiz6 una comparacion de las empresas en sus redes sociales, en la que fueron
tenidos en cuenta datos como la cantidad de seguidores y publicaciones. En las graficas
20y 21 se representa el detalle, sin embargo, cabe aclarar que sus paginas web no arrojan

el nimero de usuarios, ni datos cuantitativos.

Instagram

Gréfica 20. Comparativo de usuarios en Instagram
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Fuente: Elaboracion Propia

Se infiere que la empresa Dulce despertar, con mayor mercado nacional e internacional
cuenta con mas de 10.6 seguidores y genera 1.010 contenidos, entre feeds, reels,
historias, se posiciona como la empresa lider en el mercado; seguida por la Confiteria con
3.147 seguidores y 286 publicaciones y, en tercer lugar, se encuentra The gift basket con
2008 seguidores y 381 publicaciones. En este orden de ideas, se pretende alcanzar el nivel

de Dulce despertar.

Facebook
Para evaluar estas empresas se midi6 el comportamiento en Facebook, en cuanto a
namero de seguidores y su numero de like, con el que se miden las reacciones de sus

seguidores.
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Gréfica 21. Comparativo de usuarios en Facebook
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En esta red social se identificd, que Dulce despertar es una empresa lider, por su nimero

de usuarios y las reacciones de sus seguidores, con mas de 14 mil personas, a diferencia

de otras, que manejan con mas fuerza otras redes sociales y al hecho de ser la Unica con

mercado en el extranjero.

2.2.

Resultados

2.2.1. Resultados del analisis de la competencia

Después de observar y analizar cada una de las redes y paginas web de cada empresa

gue se seleccione en la competencia se pudo establecer:

Las redes sociales son un escenario ideal que indica la interaccién con los clientes,
segun la cantidad de usuarios y sus publicaciones enfocadas en celebraciones y
festejos, se muestran sus mejores productos y campafias de descuentos.

Luego de la comparacién entre las cinco empresas, se puede indicar que Dulce
despertar es una empresa sélida, con trayectoria nacional e internacional por lo que
tiene una mayor cobertura.

Sus paginas web no solo muestran sus productos, sino su prestigio a través de los
convenios con entidades privadas.

Las alternativas de pago tanto tradicionales como electrénicas indican confianza,

asi como la proteccion de datos y la seguridad de sus paginas web.

El resultado de este andlisis, representa un gran reto para Sefiora Ancheta, pues debe

generar estrategias para alcanzar el mismo nivel, generando diferentes mercados y



Seniora ancheta “El arte de regalar 88

eficiencia, para tener la trayectoria de estas empresas, si bien ya se cuenta con el manejo

de redes sociales y el contenido para atraer nuevos clientes.

2.2.2. Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor

Los resultados que arrojaron la investigacién tanto cuantitativa como cualitativa se

describen a continuacion.

Entrevistas a profundidad

Fueron entrevistados seis stakeholders, a quienes se les permitié reflejar su concepcion
frente al mercado global y de la proyeccion de la empresa Sefiora ancheta, y de acuerdo
con sus especialidades, temas que contribuyeron con sus recomendaciones y hallazgos

relacionados al modelo de negocio.

Experto técnico

Edwin Avendafio Urian

Administrador de empresas con especializacion en logistica y comercio internacional.
Empresas multinacionales con comercio de tecnologias, actualmente es comprador de la

empresa Diageo Colombia, apoyando las compras spot para el mercado latinoamericano.

Todo parte de inicialmente de entender lo que vas a vender y a quién vas a vender, donde
se quiere posicionar de alli se crea la estrategia. Quien lo compra, en donde se ofrece,
cual es el mejor precio, a partir de eso trabajar en la cadena de suministro, entenderla de
cuando y en donde debe estar. Asi se apropia el marketing, el trabajo multifuncional, la
logistica de como se lleva y se produce el producto, el funcionamiento y el marketing

deben coordinar todas las areas de la empresa.

Una empresa de regalos online da respuesta a la necesidad de dar un regalo que se
busca cuando se celebra un evento, de acuerdo con la fecha que se avecina, un
cumpleafos, un nacimiento, podria tratarse de una bebida y un acompafiamiento como

un snack y un postre. Por ejemplo, una crema de whisky y un postre.
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Considera que el mapa esta bien enfocado y se reitera que se debe conocer a qué canal
gubernamental, porque agregaria mucho valor, importante saber quién va a realizar la
compra, qué y como comprard, para darle peso a los canales de venta. Por ejemplo, si
se vende a grandes empresas, pensar en estas de venta directa o multinacional o
empresas grandes que manejan fuerza de venta o muchos empleados, ver los incentivos
de ventas, la retribucién o de tipo corporativo en las que se va a vender mas volumen.

Cree que este negocio de venta electrdnica a través de una plataforma en vital para recibo
y gestion de pedidos, que el consumidor tenga claros los tiempos de respuesta, que una
vez se reciba el pedido el area de alistamiento e inventarios sepan como y cuanto tiempo
se tardan, asi como el area de facturacion, estos ciclos deben estar bien integrados como
eslabones de la cadena de suministros, de igual forma la cobertura y facilidad de uso de

la plataforma.

Internet es una ventana al mundo, y la cobertura va a generar amplitud porque los
negocios no se limitan a una zona geogréfica, entonces el foco de la inversion se
transformaria del punto fisico e inversion en tecnologia, en una plataforma e commerce,
inversion en activos fijos. Como amplia la cobertura, aumentaria el nimero de clientes

que se podrian atender.

Las empresas de regalos es una tendencia que se esta imponiendo y se mueve en el
mundo, antes el tema era cultural (comida, bebida, flores) pero ahora por el tema del

covid-19, la visita a un lugar para comprar un regalo disminuira.

Conocer bien a quien se le quiere vender para saber como se venderd, producto de mi
experiencia en la que es parte fundamental para construir la estrategia de mercadeo, y
de alli se fijan los precio, los canales de distribucion acordes a los criterios del cliente,

quienes seran los que van a consumir el producto.
Proveedores
Maria Paula Rodriguez

Artesana — Propietaria del emprendimiento llamado Cerdos Capitalistas (materas y

alcancias) desde hace seis afios
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José Manuel Rodriguez

Administrador de La Recetara — Productos alimenticios y de reposteria

Consideran que la mejor vitrina para posicionar una empresa o un producto es la imagen,
es el principal aspecto, si es llamativo, provocativo. De igual manera que sean productos
asequibles, practicos y de facil acceso, por ejemplo, en el caso de la recetara, se trata de
productos sencillos que lleguen y le gusten a todo el mundo como las empanadas, tortas,
cupcakes.

Frente a la adquisicion de regalos a través de plataformas creen que seria importante
contar con un gran inventario, puesto que todo se puede conseguir por internety la gente
asi lo prefiere ahora. Y cualquier cosa estaria bien por ejemplo maquillaje, e incluso
productos de calidad para ahora la llamada metro sexualidad de los hombres, a precios
aceptables. En el caso del proveedor seria ideal, por ejemplo, herramientas para su oficio,
seria bueno encontrarlas en una tienda de regalos. Una tienda de regalos online podria
contener objetos para hombres, mujeres, bebés, que sean buenos y econémicos. Sefiora
Ancheta es una tienda que se caracteriza por tener regalos bonitos, variados y a precios

justos, por ejemplo, las combinaciones y el tener muchas opciones es bueno.

Consideran gue se debe hacer mayor publicidad de la empresa, en redes sociales y como

tiene tantas opciones que bueno poder ponerlo a circular masivamente.

Productos buenos, diversos y estan haciendo uso adecuado del medio ambiente. Un
producto util y decorativo que combina muy bien en la oferta y cajas de regalo de Sefiora
ancheta.

Tanto los productos de cerdos capitalistas como las macetas han sido muy bien recibidos,
los pedidos son cada vez mayores y se ven muy bien representados. La mayoria de las
anchetas traen los mismos articulos y marcas, lo que impacta es la presentacion, estética
y lo novedoso.

Concluyen que no solo con voz a voz y las recomendaciones, sino que con la publicidad
se llega a mayor mercado, a mayor niumero de clientes, La masificacion alta rotacion y
crecimiento de la empresa, a través del mercadeo puede llegar a haber mayor desarrollo
de la empresa a todo nivel y recomendacion de encuesta reciben el producto, encuesta de

satisfaccion.
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Empresaria

Marcela Mesa

Administradora de empresas

Propietaria La Perla Oriental Group S.A.S.

Importadora de todo tipo de productos para el hogar, puntos fisicos y tiendas virtuales en
desarrollo

La experiencia demuestra que la diferenciacién en el mercado es fundamental, asi que el
tener un producto o servicio que tenga un factor sorpresa y que permita su reconocimiento
y la personalizacion podria llegar a un mayor nimero de clientes. El conocimiento de las

necesidades especificas del segmento permite mayor captacion de clientes.

Por otro lado, esta diversificacion también contribuye a la rotacion de clientes y al
afianzamiento del trato hacia este. Por ejemplo, en el caso de su empresa, se han visto
con el tiempo mudltiples necesidades de sus clientes, que los ha llevado a innovar en
productos porque estas necesidades de sus clientes se han ido transformando. Asi es
como han logrado ampliar el catalogo y lo han orientado no solo a articulos para el hogar,

sino también, para bebés, familias, madres, entre otros.

Definitivamente el hecho de tener el factor de personalizar marca la diferencia y llevaria a

posicionar y reconocer a la empresa en el medio.

Tener productos como las suculentas y los empaques ecoldgicos, es algo que se esta
posicionando en el mundo, continuar trabajando de la mano con la onda verde seria ideal.
Son dos aspectos que generaran valor y confianza hacia el cliente, porque es hacerle sentir

al cliente que se pensé en él o en ella para personalizar.
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Considera que el mapa y el hecho de destacar la plataforma del e commerce para las
transacciones es ideal, ya que es muy fuerte en este momento. Piensa que seria propicia
la posibilidad de abrir el canal en donde se pueda armar al gusto del cliente con productos
basicos, de alli podrian surgir nuevas ideas y necesidades que estén solicitando los
clientes y que no estén considerados dentro del catalogo, se daria una mayor interaccion,

lo cual seria importante.

Pensar en la parte de sostenibilidad, empaques ecoldgicos, y a mediano plazo revisar la
posibilidad de reutilizar empaques para ayudar al medio ambiente, la gente se sentiria

cémoda. Por ejemplo, con el empaque se podrian armar mini huertas de aromaticas.

La principal ventaja de ecommerce es que se llega a mas mercado, mas personas y mas
lugares, en donde posiblemente no se puedan encontrar estos productos. y ese es el del
futuro, se podra llegar a mas personas, reconocimiento a nivel nacional y regional.
Indiscutiblemente se tiene que conocer el cliente, a quien le va a vender, enfoque, el tipo
de perfil al cual esta enfocado para satisfacer sus necesidades y gustos.

Luego de una revision del catalogo de Sefiora Ancheta considera que los productos son
de caracter exclusivo y gourmet, no se consiguen ese tipo de presentaciones
combinaciones, tan sencillas, y cree que los precios son adecuados. Respecto a lo que se
conoce en el mercado, la exclusividad tiene un costo mayor por el tipo de articulos que se
ofrecen.

Se considera que se debe abrir una linea empresarial con regalos corporativos, mas
econdmico para llegar a un mayor volumen, e insiste en la personalizacion por ejemplo con
mugs, para cubrir empresas, en las que se podrian tomar diversas opciones tanto para sus
directivas como para trabajadores de su planta. Se tendria que revisar también otro tipo de
empaques corporativos, revisar la posibilidad de que el obsequio tuviera una tapa para

reflejar sorpresa y seriedad.
Empresaria
Cyndi Johana Ramirez

Graduada en Relaciones Econdmicas Internacionales, con especializacién en Marketing

Estratégico y en Finanzas de Riesgo
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Experiencia en temas de transporte y carga internacional. Hace cinco afios credé su
empresa de servicios en logistica de transporte maritimo, aéreo y terrestre para

importaciones y exportaciones de productos.

Con la pandemia se empez6 a fortalecer la exportacion de productos colombianos, clientes
gue estan sacando productos para lograr la reactivacion econdmica. El marketing y la
estrategia publicitaria es indiscutiblemente la herramienta mas importante para posicionar
una empresa, asi como también, si se quiere, el posicionamiento internacional mas amplio
a través de redes sociales, tener una pagina web facil de navegar en donde se exponga

muy bien el producto o servicio.

Personalmente considera que un regalo ideal o caja de regalo, es con productos hechos
en casa, desde su enfoque que es internacional, hace énfasis en la posibilidad de tener

productos nacionales, como un buen café o un producto del campo colombiano.

Frente a la grafica considera que tiene una buena estructura, resalta el papel del e
commerce puesto que es la forma de vender y de hacerse ver.

Faltaria posicionarse en el tema internacional para poderse posicionar en ese mercado.

El modelo de negocio a través del e commerce tiene todas las ventajas, ya que las
plataformas digitales estan a nivel mundial, si esta en buena plataforma se podria proyectar
a nivel internacional, por ejemplo, en la union europea, este catalogo y la puesta en e

commerce estaria bien encaminado.

Considera que lo principal es conocer y entender el producto o servicio, para poder
venderlo de forma 6ptima, directamente, enfocado para saber posicionarlo, también saber

Su Vvision y mision.

Se pueden conocer todo tipo de precios, porque uno mismo fija el precio, uno mismo le
pone el valor por el carisma que le imprime al producto, cree que el catalogo tiene precios
asequibles al mercado y tendria que revisarse el comportamiento de la competencia para

poder reafirmar estos valores.
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Teniendo en cuenta que los productos nuestros y en el exterior son muy apetecidos, las
alianzas en el exterior son fundamentales para que una empresa pueda crecer a través de

las alianzas en el extranjero.

Es una idea que se puede posicionar en el extranjero, que se debe enfocar muy bien y
como hoy en dia los regalos son virtuales, es una muy buena idea y oportunidad

Experta en sostenibilidad

Laura Casadiego
Profesional en Lenguas Modernas, especialista en Gerencia de Empresas

Procurement Operations Risk, Governance and Sustainability en Diageo

Existen empresas que con el nombre ya entran ganando, pero considera que el look and
feel, hace referencia al aspecto y percepcion de un producto o empresa, su presentacion

0 empague, eso seria lo mas llamativo que lo posicionaria.

Le gustaria encontrar en una empresa de regalos tener productos personalizados, como
los mugs, un saco o algun producto que le puedas poner una frase, algo que lo identifique
con el cliente.

Desde su experiencia, las empresas enfocan su sostenibilidad en temas referentes
Unicamente del reciclaje, en la utilizacion de materiales biodegradables o amigables con el
medio ambiente, que, aunque es importante, también es necesario revisar si hay
responsabilidad por parte de los proveedores de la empresa, en varios frentes: ambiental,
derechos humanos, bienestar laboral. En ese sentido, es vital que estos proveedores sean
responsables y sostenibles en su cadena de suministro y en su operacién. En Diageo por
ejemplo hay certificaciones y auditorias, esto a gran escala. Pero se podria realizar una
especie de encuesta a proveedores para preguntar y garantizar que estos tengan un

proceso sostenible.

Respecto al uso de plataformas afirma que es acertado porgue no solo es la moda, sino

también por la realidad que estamos viviendo.
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La personalizacion de los productos es fundamental, es un valor adicional porque te hace

pensar que el producto esta hecho para ti, y cumple con el objetivo de generar emocion.

Conclusiones de la entrevista a profundidad
Luego de la implementacion de las entrevistas, se determinan una serie de conclusiones
gue permitieron reafirmar el modelo actual, pero a su vez, trabajar en aspectos claves que

no estaban contemplados en Sefiora Ancheta.

Todos los entrevistados coincidieron en que la visibilizarian y posicionamiento de una
marca se da a través de la imagen de esta y como sea proyectada con el disefio y puesta

en marcha de una estrategia de mercadeo, que incluya contenido en redes sociales.

Una caracteristica que fue celebrada por cada uno de los validadores fue la de la
personalizacion de los productos, ya que a través de esta accion se logra mayor
fidelizacion de clientes, es una opcién que puede llegar a ser innovadora y que siempre

conectara a quienes brindan un obsequio con la persona a quien se lo brindan.

Para los expertos en areas administrativas es definitivo el hecho de usar al e commerce
como plataforma para toda la actividad de negocio por su capacidad multifuncional, porque
ademas de abrir el espectro de clientes a otras geografias, permite leer otro tipo de

necesidades y articular la cadena de suministros al interior de la empresa.

Aunque la empresa Sefiora Ancheta, cuenta con empaques que se pueden reutilizar y con
algunas practicas eco sostenibles, se debe ahondar en otras alternativas verdes en las que
se puede trabajar para ser implementadas y a su vez publicitadas a través de los canales

de comunicacion, logrando generar una empatia por parte de otros sectores de consumo.

Es importante sefialar que se debe trabajar mas frente a la retroalimentacién por parte de
los clientes finales y validadores, puesto que puede ser una herramienta util que permita
conocer si existen otros atributos o falencias, que nos permitan trazar directrices nuevas o

acciones de mejora.
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Las practicas de sostenibilidad en diferentes frentes deben continuar trabajandose al
interior de la empresa, pero ahora, se hace necesario, que los proveedores también
correspondan a esta logica y que tanto en sus actividades laborales, sociales, ambientales
y econdmicas haya un respeto a los derechos y se permita una real sostenibilidad.

Con la ampliacion de productos o del catalogo se dara respuesta a un mayor niumero de
clientes, razén por la cual, es importante analizar de manera rigurosa, quiénes hacen parte

de estos segmentos y cudles son sus necesidades y preferencias.

La contemplacion de méas productos nacionales, mano de obra colombiana, artesanos y
productos que simbolizan el trabajo de la ruralidad colombiana, permitird no solo hacer
parte del camino a la reactivacién econdémica, sino también, lograr ser visibles ante un

posible sector de clientes en el extranjero que buscan productos colombianos.

Ademas de afianzar los segmentos actuales, se debe disefar la estrategia para llegar a

nuevos mercados: empresa publica, empresa privada y clientes extranjeros.

Encuestas
La encuesta fue respondida por 383 personas, a quienes fue compartido el enlace a través
de sus teléfonos celulares, correos electronicos y redes sociales. EI namero total de
personas encuestadas fue de 383, el género con el que se identificaron correspondi6 a un

42,3% con hombre y un 57,7 % con mujer.

Esta poblacién encuestada pertenece a un rango amplio de edades, entre los 13 y los 70
afios, entre los que sobresale la participacién de la poblacion con edades entre los 33 y

los 43 afios, como lo indica la grafica 22.
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Gréfica 22. Edad

Edlad

,.ll,...!Il.llIll..Il‘lll|I.!|II!.|||.|.,..

Fuente: Elaboracién Propia.

Estas personas encuestadas, quienes residen en viviendas pertenecientes al estrato 3
en un 44,6%, estrato 4 en un 36,2%, estrato 2 en un 10,8% y estrato 5 en un 8.5%, también
compartieron informacion sobre su nivel educativo. La educacion fue un factor que permitio
analizar el nivel escolar de cada uno de los encuestados, ya que es una variable que podria
estar asociada a tiempos dedicados a las compras por internet, a las preferencias de
compra en sitio o en internet o0 a la ocupacioén y la falta de tiempo para visitar una tienda
de manera presencial. La gran mayoria de los encuestados afirmé ser graduado como
profesional en un 38%, seguido por quienes hicieron una especializacion en un 35% y una
maestria en un 12%.

Grafica 23. Nivel Educativo
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Fuente: Elaboracion Propia.

Aungue la tienda de regalos esta concebida para que se despliegue de manera virtual a
través del mercado online, lo que quiere decir que los clientes podrian estar ubicados en
cualquier lugar del mundo, los encuestados estuvieron georreferenciados en la ciudad de
Bogot4, con algunas variaciones en Cundinamarca, Cali, Tunja y personas residentes en

el exterior.
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Gréfica 24. Ciudad
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Fuente: Elaboracion Propia.

Comportamiento de compras en internet

La encuesta quiso indagar directamente, sobre el comportamiento de las personas frente
a las compras en internet y contrastar estos resultados con la compra de regalos a través
de este medio. Frente a lo cual, se obtuvo como resultado que un 96,9% si ha realizado
compras por internet, y es una cifra que estimula totalmente, la comercializacién de

productos y servicios en el comercio electronico.

Se puede inferir que durante el afio 2020 y en lo corrido del afio 2021, motivos como la
pandemia y el aislamiento motivaron a la poblacién a recurrir al internet para realizar sus
transacciones electrénicas, sus compras y para este caso en particular, para la compra de
regalos a través de estos canales. De esta manera, un 89,2% de los encuestados afirmé
comprar regalos a través de internet, una cifra que estimula al comercio electrénico y que
corresponde de manera directa al alto porcentaje de personas que realiza compras por

internet, como es observado en las Gréficas 25y 26.
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Gréfica 25. Resultados de compras Gréfica 26. Resultados de compra
de regalos en internet de en internet
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Fuente: Elaboracion Propia.

Ahora el internet, ademas de ser utilizado para los usos regulares, es utilizado como vitrina,
en el cual se pueden examinar diferentes productos, realizar un comparativo y tomar la

decision de comprar o no.

También se indag6, por la frecuencia de compra de productos a través de internet,
actividad que generaba amplias expectativas pues se desconocia la demanda, por ser la
accion que define el comportamiento de la oferta, en esta oportunidad, a través del

mercado online.

En este sentido es gratificante conocer que el comportamiento de compra de productos
online es mas frecuente de lo esperado, que un 20% de los encuestados lo hace una vez
al mes, un 16% cada quince dias y el 50.8% lo hace ocasionalmente. Se podria inferir que
alguna vez los encuestados han recurrido al internet para realizar una transaccion
electrénica y que cada vez mas, las plataformas generan mayor confianza.

Gréfica 27. Frecuencias de compra en internet.

£Con qué frecuencia realiza compras de productos por internet?

Fuente: Elaboracién Propia.
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Se preguntd a los encuestados si a la hora de regalar, tiene claridad sobre qué va a
regalar, y el resultado logré proporciones semejantes, obteniendo que un 51,5% no sabe
qué regalary un 48.5% sabe qué regalar. Para ahondar en el comportamiento, se pregunt6
por la sensacion que tiene a la hora de regalar, y la alegria fue el sentimiento con el que

mas se identificaron, seguido por la satisfaccién y el entusiasmo.

De igual manera se preguntd por la fecha o la ocasién especial en la que se acude al
internet para comprar un regalo, dando como resultados lo que se observa en la grafica
27.

Gréfica 28. Motivos de compra en internet.
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Fuente: Elaboracién Propia.

Los cambios que conllevo la sociedad actual, debido a la pandemia, han cambiado las
practicas de consumo, y en ese sentido, se indaga sobre las razones por las cuales se

realizan las compras por internet, como esta representado en la siguiente grafica.
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Gréfica 29. Razones de compras en internet
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Fuente: Elaboracion Propia.

El paso de lo presencial a lo virtual ha sido contundente, y esto fue observado por los
encuestados, quienes compran sus regalos de manera tradicional y en mayor medida, en
centros comerciales, pero se obtiene un hallazgo y es la cifra considerable que alcanza la
compra de regalos por internet, que supera a las tiendas especializadas y a
supermercados.

Gréafica 30. Lugares de compra de regalos.
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Centro Comerciales
Supermercados
Tiendas especializadas
Comercio informal
Internet

Asrolineas

Emprendimientios

Fuente: Elaboracién Propia.

Sin embargo, frente a la pregunta sobre la frecuencia con la que se regala, la gente
respondié en un 73,8% que lo hace solo en fechas o eventos especiales, seguido por un

20,8% que lo hace mensualmente.
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Se hallé que los dos factores mas importantes para determinar la compra de un regalo
son el precio y la calidad, seguidos en su orden, por la utilidad, la originalidad y la estética.
Gréfica 31.

Gréfica 31. Factores de compra de regalos
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Fuente: Elaboracion Propia.

En este sentido, el precio es un factor primario para decidir qué comprar a la hora de
regalar, por este motivo, también se preguntd sobre cuanto dinero invierte en un obsequio

especial y estos fueron los resultados. Gréfica 32

Grafica 32. Valores a pagar por un obsequio
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Fuente: Elaboracién Propia.
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De acuerdo con la respuesta anterior, se observa que a la hora de obsequiar algo a
personas especiales o en fechas especiales, los encuestados podrian invertir entre
$100.000 y $200.000 en un 40.8%. También es necesario conocer los métodos de pago
electronicos, puesto que estas plataformas deben responder a las dinamicas de la
poblacion encuestada, en este sentido, la plataforma PSE logré un 49.2% seguido por
compras con tarjeta de crédito con un 28,5%. Cifras que indican que la confianza en estos

medios de pago cada vez es mayor, si existe una plataforma seria.

Grafica 33. Medios de pago

:Qué medio de pago utiliza al comprar por internet?

@ Tarjeta de Crédito

@ Tarjetas debito
Consignacion

@ PSE

@ Contra entrega

@ Paypal

@ Todos

[ Aveses larjeta o pse

@ Tarjeta crédito y PSE

Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente se indag6 sobre la caracteristica mas importante que debe tener un portal
web de regalos, pregunta que obtuvo como mayor resultado, con un 35,4% la variedad de
productos, seguido por las opciones faciles de pago con un 16,2% y por promociones con
un 14,6%.

Gréafica 34. Caracteristicas de un portal web de comercio electrénico
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electronico que venda regalos?
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Fuente: Elaboracion Propia.
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Esta encuesta permitié afirmar que actualmente el comercio electrénico ha tomado
mayor fuerza en el mercado, tanto para las compras generales, como para la compra de

regalos.

La poblacion encuestada es muy cercana a este entorno digital, por lo que ya existe
confianza en estos procesos de compra electrénica y en las aplicaciones serias que existen

para adquirir bienes.

De igual forma existe una tendencia marcada por el incremento del uso de canales

digitales a la hora de regalar, por la facilidad en cuanto al tiempo, variedad y economia.

Todo lo anterior, es la base para la construccion de una plataforma online que permita
cubrir las necesidades de clientes y posibles clientes de una tienda de regalos online, la
cual permite tener en sus productos y servicios: variedad, promociones y opciones faciles

de pago.

2.2.3. Cédlculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacion del
mercado

La demanda de las empresas corresponde a la estimaciéon en el mercado en un periodo
determinado, esto depende de la percepcion de los productos, y los precios respecto a la
competencia y si todos sus factores son similares en la participacién de ese mercado, que
dependera del volumen y de la eficacia con que se realice al marketing frente a los
competidores, de acuerdo al autor Philip Kotler, el pronéstico y la medicion de la demanda
para determinar podria predecir la demanda a corto plazo (Kotler & Keller, Direccién de

Marketing, 2013). A continuacion, seran mencionados los parametros de la demanda.

Mercado potencial: es un nivel de interés alto, el cual se enfoca al interés del
consumidor que ofrezca la marca, enfocado en el futuro, quien debe tener ingresos

suficientes para acceder a la oferta de ese mercado.

Mercado disponible: es un grupo de consumidores que tienen el deseo e ingresos a

determinadas ofertas de mercado.
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Mercado meta: es un grupo de consumidores ideales, calificados, se toma en cuenta
sus necesidades, caracteristicas demograficas, constituyéndose en los destinatarios

ideales de las ofertas.

Mercado penetrado: es un grupo de consumidores que ya han comprado un producto

0 servicio de la empresa.

Estos parametros son tomados en cuenta para determinar el mercado de Sefiora
ancheta, estableciéndose en la ciudad de Bogota, ciudad con una poblacién de 48.258.494
de personas, las cuales estan constituidas por un 51,2% de mujeres y un 48,8% de
hombres, que conforman cerca de 43.8 millones de hogares particulares y 329.093 en
lugares de alojamiento, poblacion (DANE, 2018), no tiene restricciones y esta abierto para

todas las personas que desean adquirir dentro del porcentaje de hombres y mujeres.

2.2.4. Proyecciones de ventas y rentabilidad

De acuerdo en el capitulo 1 en su numeral 1.1.11 de ventas y rentabilidad, fueron
realizadas proyecciones desde el afio inicial 2020, en los que se reflejaron ventas anuales
de los diez productos con mayor rotacion de Sefiora Ancheta, proyectados a cinco (5) afos,
teniendo un incremento promedio de 5 puntos frente al afio anterior, tomando como base,

datos macroecondémicos como la inflacion y el indice de precios del producto (IPP),

2.2.5. Descripcion de la estrategia de generacién de ingresos para su
proyecto

Es fundamental determinar el desarrollo de estrategias y conocer de cerca, los canales de
las empresas que dependen de la utilizacién de vendedores masivos en tiendas exclusivas,
la fuerza de esto depende de la capacitaciébn y de la motivacion que requieren los
intermediarios con una serie de politicas y procedimientos, y que de acuerdo con Philip
Kotler, la estrategia de empuje y de jalar, utilizada por la fuerza de ventas y promocion,
permite inducir, promover y vender los productos, razén por la que es importante
contemplar el disefio de la fuerza de ventas basada en:

. Distribuidor fisico: vendedor que tiene como mision entregar producto
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. Receptor de pedidos: vendedor que trabaje en sitio de forma interna o externa
en toma de pedidos
. Creador de imagen: vendedor no autorizado para venta de pedidos, solo crea
buena imagen y brinda informacién a usuarios reales o potenciales
. Técnico: vendedor de alto nivel de conocimiento técnico
. Generador de demanda: vendedor que utiliza estrategias creativas para vender
productos tangibles.
. Asesor: vendedor especializado en resolver problemas del cliente con relacion
a los productos.
Para Sefora ancheta, es necesario un receptor de pedidos debido a que es una empresa
de comercializacién electrénica, el cual determinara de forma interna las 6rdenes para
solicitar stocks, de forma externa, con la orden de pedidos de los clientes, asi como
también, de un creador de imagen que se encargue de las publicaciones de la pagina web
y redes sociales, un asesor en la resolucién de conflictos y de observaciones de los

clientes. En este sentido se deben contemplar:

. 2 receptores de pedidos
. 1 creador de imagen
. 2 asesores

Este equipo de cinco personas conformaria la fuerza del proceso de atencién y distribucion.

2.2.6. Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

El riesgo principal es la ausencia de canales efectivos para realizar compras mediante el
comercio electrénico de gift boxes, que puede estar asociado directamente con la falta de
confianza y credibilidad en los productos ofrecidos. Asi mismo hay una desconfianza en la
logistica de entrega, ya que se debe realizar la planificacion de entregas a tiempo de los
productos, y ain mas, cuando hay productos perecederos. De otra parte, el mantenimiento
de las plataformas tecnolégicas debe hacerse continuamente, puesto que se pueden

generar pérdidas de informacién o bases de datos de los clientes.

Los anteriores factores no son los que afectan exclusivamente, también existe un riesgo
basado en la desconfianza en los clientes, la presencia de un mercado ilegal de productos
en donde hay adulteracion en las fechas de caducidad o en las bebidas alcohdlicas, lo que

podria ocasionar gran impacto tanto moral como fiscal.
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También es fundamental la regularidad en los inventarios de productos, ya que no se
pueden ofrecer productos que no tengan existencias y que aparezcan publicados en la

pagina web.

Tanto riesgos como oportunidades reflejan una clara problematica centrada en la
necesidad de una mayor conectividad con el cliente, con el fin de que permanezca el
interés y se elimine la desconfianza en una empresa como Sefiora ancheta, dedicada a

ofrecer regalos y llevar alegria a los clientes.

2.3. Estrategiay plan de introduccion de mercado

2.3.1. Objetivos mercadologicos

El objetivo del mercado es conocer y entender al consumidor, que los productos se ajusten
perfectamente a sus necesidades y se vendan solos, de esta manera, los consumidores

estarian dispuestos a comprar. (Santos.2017)

Si bien la idea de Sefiora Ancheta es constituirse en una empresa basada en la plataforma
e commerce, también deben realizarse previamente preguntas para conocer y valorar lo
gue se espera de la idea de negocio. Asi mismo se debe identificar la propuesta de valor
de la marca, que fue antecedida por la realizacién de una encuesta y la revision posterior
de sus resultados, los cuales dejan unas lecciones aprendidas. Este acercamiento a los
clientes propicié la identificacion de las problematicas, frustraciones y alegrias de los
clientes de Sefora Ancheta, para reconocer cudles son las diferencias frente a la
competencia y de esta forma, tener la seguridad de ofrecer de manera idénea y en
correspondencia a lo que los clientes desean. Factores que redundaran en el éxito de esta
propuesta de negocio. Este analisis que permitid6 consolidar la propuesta de valor se

visualiza en la siguiente imagen. (Gréfica 35)

La definicién de la propuesta de valor en Sefiora Ancheta tiene una clara tendencia, la de

trabajar con altos estandares de calidad, oportunidad y responsabilidad, con la generacion
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de productos de 6ptima calidad, aliviadores de las frustraciones y creadores o generadores

de alegria para los clientes.

Grafica 35. Lienzo de propuesta de valor de Sefiora ancheta
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Fuente: Elaboracion Propia.

Es asi como la idea de negocio debe enfocar su objetivo hacia la generacion de confianza
por parte de los clientes, puesto que es un factor prioritario que les preocupa, porque
existen ciertos temores frente a los productos y servicios que se ofrecen, entre ellos, los
costos, el transporte o la logistica de entrega, mas la confianza de los métodos de compra

online

En conclusién, estos factores seran tomados como lineas de trabajo, asi como también de
las estrategias de fortalecimiento y mejoras para el actual proyecto, ambas enfocadas a
generar confianza en el ecommerce y en la ampliacion del consumo de los productos de

regalo.

2.3.2. Laestrategia de mercadeo

Mediante el desarrollo del Lienzo de modelo sostenible, el cual tomaremos elementos que
intervienen en la sostenibilidad de un negocio el cual incluye un plan estratégico y centrado
en los grupos de interés el cual nos permite introducir en el proceso de creaciéon de una

empresa y el cual permite dar una vision global a la iniciativa
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Gréfica 36. Lienzo de modelo sostenible
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Propésito de Sefiora ancheta

109

El propésito de crear Sefiora ancheta, es el de constituir una empresa de comercializacion

de productos (alimentos, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, y otros accesorios), como

respuesta a una situacién de desempleo en Colombia, que favorezca la empleabilidad, la

cual es de 15.9% de acuerdo con los datos de DANE (2021); con la creacién de una

empresa enfocada en apoyar a pequefios emprendedores con un propésito social,

ambiental y econémico donde desde los proveedores sean beneficiados asi como la propia

empresa.

Propuesta de valor de Sefiora ancheta

La propuesta de valor apunta a personalizar una idea de regalo para generar empatia,

felicidad o reconocimiento en fechas importantes a otras personas, con el fin de ayudar a

orientarlos en el regalo perfecto que simboliza un sentimiento, una expresion de gratitud,

admiracion o sencillamente la alegria de conmemorar una fecha especial o un hito. El

vinculo entre Sefiora ancheta y su cliente esta enmarcado por la generacion de confianza,

la asesoria, la comprension y la seriedad de una plataforma online de productos de calidad,

Gnicos con preferencia en la identidad local.
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Segmentacioén del cliente

La segmentacion de clientes esta clasificada de acuerdo con la edad, grupo
socioecondmico, estilos de vida y personalidad, asi como de los ingresos personales, los
cuales se han identificado de la siguiente manera: personalidad fresca, personalidad Gnica
y personalidad extrovertida. La intencion es que a mediano plazo y acorde a la
implementacién de entrevistas para conocer mas a nuestros clientes y para ampliar el
mercado, se podria generar otros nuevos segmentos de clientes, tales como empresas
privadas y publicas de distintos sectores econdémicos, que tienen el objetivo de brindar un
presente en fechas especiales o reconocidas, a través de la participacién en contratos,
invitacion, ofertas, concursos o licitaciones publicas sin embargo se cre6 un perfil de

clientes los cuales son los siguientes:

Primer segmento — Personalidad fresca

» Edad: jovenes colombianos entre 18 y 25 afios.

* Socioecondmico: actualmente se encuentran cursando pregrado o son graduados
como técnico o tecndlogo) en todas las areas de estudio, viven con padres, tienen
mesada o trabajo ocasional.

* Ingresos mensuales: inferior al salario minimo.

» Estilo de vida: vida familiar, relaciones afectivas y paternales, curiosidad por lo
nuevo, nativos digitales. Son generalmente jovenes que viven con sus padres y sus
Unicos ingresos son por medio de mesadas o trabajos ocasionales, su estilo de vida
se basa en relaciones afectivas y paternales, siente curiosidad por lo nuevo y son
nativos tecnoldgicos de (Cabra & Marciales, 2009))) “«Los estudiantes de hoy son
hablantes nativos del lenguaje digital de los computadores, los videojuegos vy la
Internet».

» Personalidad: Alegres, intrépidos, creativos, atrevidos, aventureros, idealistas y
optimistas.

+ Cbmo usan el producto: Expresiones emocionales, muestra de sentimiento y
aprecio.

* Variable y/o atributo: Ser recordados o despertar sentimientos

Segundo segmento — Personalidad Unica.
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Edad: entre 26 y 33 afios.

Socioeconémico: Nivel de estudios profesional, técnico o tecnélogo, o cursando
postgrado (todas las areas de estudio), trabajan, viven en arriendo, ahorran
Ingresos mensuales: salario de 2 o 3 salarios minimos.

Estilo de vida: independiente, relaciones afectivas definidas, innovador, se
caracteriza por su constante exploracion y afinidad con las nuevas tecnologias. Son
inmigrantes digitales, designa, en cambio, a aquellos que no nacieron en estas
condiciones y que participaron de un proceso de socializacion diferente, teniendo
que adaptarse necesariamente a este entorno” (Cabra & Marciales, 2009).
Personalidad: Ordenada, ambiciosa, moderada, buen humor, se reconocen por su
adaptabilidad, voluntad y buena convivencia.

Cdémo usan el producto: Agradecimiento, homenaje, afecto.

Variable y/o atributo: Ser recordados o marcar sentimientos, exclusividad y estatus

Tercer Segmento — Personalidad extrovertida

Edad: entre 34 y 50 afios.

Socioecondmico: Profesionales con gran experiencia laboral, con o sin estudios de
postgrado (todas las areas de estudio), negocios propios, inversiones, éxito
profesional.

Ingresos mensuales: Salario entre 4 y 10 salarios minimos.

Estilo de vida: independiente, nexos afectivos, familiar, conformes con su estilo de
vida, estable, habitos estrictos en salud y alimentacion.

Personalidad: definida, estricta, resistente a cambios, buen humor, tradicional,
experimentada y excelente comunicacion

Como usan el producto: Mecanismo para expresar reconocimiento y afecto,
celebracién de fechas especiales, homenaje, gratitud y como simbolo para estrechar
lazos.

Variable y/o atributo: Ser recordados y expresar sentimientos, reconocimiento por

exclusividad.
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2.3.3. Estrategia de productos y servicios.

La estrategia de producto se basa en las decisiones que toman las empresas cuando
seleccionan sus segmentos meta y generan una marca para ser posicionados, en la cual
se planea el desarrollo de sus productos (Kotler, Keller.2013), de acuerdo con esto se
puede indicar que:

+ Sefiora Ancheta ofrece productos alimenticios (frutos secos, reposteria, chocolates,
empanadas), bebidas (alcohdlicas y no alcohdlicas), artesanias (macetas con
suculentas, alcancias, velas) y accesorios (agendas, llaveros, mugs, lamparas,
termos) agrupados en una gift box o caja de regalo, lograda a través de una asesoria
directa con el cliente, quien determina la clase de producto que desea regalar con los

atributos y costos a su alcance.

Se quiere asegurar la tenencia de un buen numero de existencias, que respondan a
estandares estéticos y de calidad, en caso de vencimiento en las fechas o presentacion de
imperfecciones se puede realizar el cambio, sin embargo, todo producto es revisado
rigurosamente para supervisar su calidad antes de ser entregado. De igual forma el servicio
gue se provee esta publicitado por canales virtuales, se hace uso de los empaques o las
cajas que pueden ser reutilizados como decorativos o para la siembra de planta, joyero o

segun lo disponga el cliente.

2.3.4. Estrategias de distribucion

Canales

El contacto que los clientes tendran con Sefiora Ancheta estara enfocado en plataformas
tecnolégicas y en el uso de redes sociales como Instagram, Facebook y portal web,
ademas de tener apoyo de medios como una linea telefonica y una linea de WhatsApp,
debido a que el ecommerce permitira ampliar el espectro de los clientes. Dadas las
restricciones del Gobierno Nacional por la pandemia, esta sera una herramienta que

permite el acercamiento a los clientes y empresas.
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Las ventas serdn concretadas a través de la plataforma en linea o por medio de
transferencias virtuales entre los bancos, con el fin de garantizar los derechos de
privacidad de datos de los clientes y la seguridad de estos. En cuanto a su distribucion de
productos se realizara por canales directos con la empresa de envio o delivery, datos con

los que contara el cliente para que la entrega responda a términos de tiempos y seguridad.

Relacionamiento

La forma de relacionarnos con los clientes de Sefiora Ancheta es a través de la interaccion
por redes sociales o por referencias y recomendaciones de clientes anteriores,
posteriormente, se hace una atencién personalizada que da respuesta a sus necesidades,
preferencias y presupuesto, y a lo que ellos previamente conocen de la persona que
recibird el obsequio. Esta interaccion es clara, cercana y amable, demuestra el interés por
satisfacer las necesidades del cliente y la intencion de reflejar el sentimiento a través del
producto. Brindamos sugerencias y recomendaciones a través de fotografias y

cotizaciones que son acogidas o reformadas por el cliente.

Una forma de relacionar, captar atencion e identificacion con los clientes, es por medio de
las plataformas de redes sociales, en las cuales se realizan preguntas, concursos, se
reciben consejos como un ejercicio de transparencia y de participacion de nuestros clientes

en las fechas conmemorativas.

2.3.5. Estrategia de precio

Los ingresos que se perciben en la empresa se dan por causa de transacciones
electrdnicas o transferencia bancaria por la compra de los productos. El precio es decidido
de acuerdo con el costo de cada producto y la suma de los elementos que integran una

caja de regalo, la ganancia estimada es del 40%.

Para dar una amplia posibilidad de realizar las transacciones a los clientes son utilizadas
las cuentas de dos de los principales bancos en el pais, y dos plataformas de pago online

gue han incursionado en el espectro financiero nacional.
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En dos oportunidades se realizé pauta a través de redes sociales para promocionar los

productos, asimismo, la empresa participé como patrocinadora de un evento de la

Universidad Javeriana, eventos que ademdas de publicitar la marca obtuvieron mayor

reconocimiento y aumento en el nimero de seguidores.

2.3.6. Estrategias de comunicacion y promocion

Estas estrategias buscan cumplir con la tarea final de comercializar los productos, teniendo

como referencias todos los factores de la empresa. De esta manera seran construidos:

Plan de promociones

Realizar observacion de sus capacidades de maxima y minima capacidad en
la prestacion de servicios y lograr el punto de equilibrio

Descuentos y promociones por fechas importantes.

Descuentos y ofertas por seguir nuestras redes sociales y recomendaciones

Descuentos por compras al por mayor

Plan de comunicaciones

Se realiza por redes sociales como son la pagina web, mailing y redes
sociales

Se producira reel, por semana para recomendaciones de productos o dias
especiales que genere en Sefiora ancheta

La comunicacién tanto interna como externa debe ser la misma para que los
clientes escuchen un solo discurso.

Generacion de publicidad con nuestros aliados en las redes sociales para el

apoyo de sus emprendimientos

Estos planes permiten apoyar a emprendedores colombianos con el objetivo, no solo

de aportar econémicamente a sus negocios, sino también, con el fin de destacar y

posicionar el trabajo hecho a mano de los artesanos colombianos y de pasteleros.
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Actualmente se trabaja en impulsar y difundir el trabajo de artesanos locales, a través del
acercamiento a productos elaborados en diferentes culturas pertenecientes a diversos
territorios del pais y hacen parte de etnias o de programas relacionados con programas de
desarrollo econdmico de victimas o del fin del conflicto (café, tejidos, miel).

e Generar comunicaciones, historias, procesos para el manejo ambiental
Manteniendo el compromiso con el ambiente, la empresa ha disminuido la utilizacion de
plasticos de un solo uso, los empaques en los que se presentan los regalos y algunos
productos (cajas de carton, madera y vidrio) pueden ser reutilizados de diversas maneras,

contribuyendo a la preservacion del ambiente.

La empresa promueve buenas practicas ambientales con mensajes de preservacion y
respeto por el ambiente, de igual manera, la empresa ha contado en repetidas
oportunidades con el servicio de bici mensajeria, para contribuir con la disminucion de la

huella de carbono.

2.3.7. Estrategia de fuerza de ventas

La estrategia de venta de Sefiora ancheta se propone lo siguiente:

* Preventa: El cliente inicial entrara a la pagina web, redes sociales, y a través de
canales de WhatsApp, chat o lineas telefénicas para hablar en tiempo real,
obtendrd una guia o asesoramiento de los productos que desea o del desarrollo
de la idea del producto a escoger.

* Venta: en esta etapa se le informara el resultado del proceso anterior del producto
corroborando los productos escogidos y se le informara el precio, opciones de
pago, tiempos de entrega, condiciones de la entrega, y el seguimiento del
producto para la generacion de confianza.

* Posventa: Entregado el producto, generando la confianza y los sentimientos que
el cliente buscaba en el producto, se generan vinculos de fidelidad con los
clientes, como informando dias especiales, descuentos, promociones también
buscamos reconocer su fidelidad en sus cumpleafios con regalos, realizacion de
encuestas sobre el servicio, asi como la informacién de canales de quejas,

reclamos y sugerencias.
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2.3.8. Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Costos

El modelo de negocio proviene de la creacién o agrupacion de productos en una gift box
para la comercializacion y entrega de productos a nuestros clientes, en este caso la idea
es reducir los costos al minimo con el fin de ofrecer una propuesta baja, con precios que
generen diferencia. Esto podra permitir la contratacion de operadores de transporte de

estos productos a diversos puntos en la ciudad de Bogota.

Los costos variables que genera Sefiora ancheta estan ligados a los servicios de energia,
agua, combustible e internet, debido a que se genera una comercializacion de productos
por medio del e commerce y de distribucién de productos, sin embargo, se generaran

politicas ambientales de ahorro de agua y energia.

Los costos mas importantes de la ejecucion de nuestro producto se centran en la
adquisicion de materia prima con nuestros proveedores, el manejo de la pagina web y la

publicidad asociada a nuestros productos.

Una de las propuestas en las se trabaja actualmente es la comercializacién de nuestros
productos a colombianos radicados en el extranjero que quieran sorprender a sus

familiares residentes en Colombia, asi que se deben contemplar precios en ddlares.

2.4. Aspectos técnicos

2.4.1. Objetivos produccion

Permitir a los clientes la seleccion de productos de una gift box en armonia con sus
sentimientos, a través de una mezcla de sabores, colores y texturas, con el cual expresaran

sus deseos hacia otras personas.

2.4.2. Fichas técnicas de los productos

A continuacién, se presentara la ficha técnica y sus caracteristicas de algunos productos

de la empresa:

Gréfica 37. Fichas técnicas de los productos
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PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto 1. AMOR
AMARILLO

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartén) que contiene rosas amarillas (de acuerdo con la solicitud del
cliente), (1) un bombillo con uvas y mani, (1) una caja de té Twinnings de 10 unidades, (1) una
caja chocolates Tressor de 4 unidades, (1) una caja galleta Carr's de 125 gramos.

Requisitos Generales

Productos con decoracidn y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Carton: Corrugado A25cm x L25cm

Insumeos

Empaque papel: celofan y seda 300cm para envoltura, crepe para relleno
Modios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gramos
Flores: a gusto del cliente la categoria y la cantidad

Conservaciéon del Producto

No conservar en espacios humedos o expuestos a contaminantes.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto 2: WINE LOVER

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartén) que contiene rosas gerberas (de acuerdo con la solicitud del cliente), (1)} un
bombillo mix frutos secos, (1)} un vino Frontera Carmenere de 750 ml, (1) una caja chocolate blanco Lindt de 100
gramos, (1) una caja de galleta Can's de 125 gramos.

Requisitos Generales

Productos con decoraciéon y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Cartén: Corrugado A25cm x L25cm

Insumos

Empaque papel: celofan y seda 300 cm para envoltura, crepé€ para relleno
Moiios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gr.
Flores: categoria gerberas y la cantidad a solicitud del cliente.

Conservacion del Producto

No conservar en espacios humedos o expuestos a contaminantes.

El licor debe estar refrigerado.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto 3: COLOMBIANA

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartdén) que contiene matera con planta mini suculenta {disefio de matera de
acuerdo con el cliente), (1) un bombillo con mix frutos secos, (1} una botella de aguardiente Antioquefio
Real 750 ml, (1) una caja de chocolate blanco Lindt de 100 gramos, (1) una caja Galleta Carr's de 125 gr,
(1) un tarro de papas Pringles 37 gr.

Requisitos Generales

Productos con decoracion y mensajeria artesanal.

Esp ecificacione:

Dimensién de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Carton: Corrugado A25¢m x L25cm

Insumos

Empaque pap el: celofan y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Mojios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gr.
Planta: Suculenta

Matera: Estandar de acuerdo con el cliente y disefio

Conservacién del Producto

No conservar en espacios humedos o ex
El licor debe estar refrigerado.

puestos a contaminantes.

Conservacién de laplanta en espacios lnminosos en los gque circule aire.
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PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto 4: DARK LIGHT

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartén), que contiene (1) una batella licor Jagermeister 750 ml, (12) doce
unidades de chocolates Vergani crema de whisky, (1) una lata de dulces Cavendish, (1) una lata de
Monster Energy 473 ml.

Requisitos Generales

Productos con decoracién y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Carton: Corrugado A25¢cm x L25cm

Insumos

Empaque papel: celofan y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Monos: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Conservacién del Producto

No conservar en espacios himedos o expuestos
El licor debe estar refrigerado.

a contaminantes.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producte 5: ROCK YOU

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o carton) que contiene matera con planta mini suculenta (disefio de matera de
acuerdo con el cliente), (1) un bombille con mix frutos secos, (1) un bombillo de choco arandanos, (1) una
botella de whisky Jack Daniels 750 ml.

Requisitos Generales

Preductos con decoracién ¥ mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25cm x L35 em

Carton: Corrugado A25¢m x L25¢cm

Insumos

Empaque papel: celofan y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Mofios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gramos
Planta: Suculenta

Matera: Estandar de acuerdo con el cliente y digefio

Conservacién del Producte

No conservar en espacios himedos ¢ expuestos
El licor debe estar reftigerado.
Conservacién de la planta en espacics abiertos

a contaminantes.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto ¢: CON ALTURA

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o carton), que contiene (1) una botella Whisky Buchanan's 12 afios 750 ml, (1)
un vaso para Whisky, (1) un Bombillo Mix frutes secos, (6) Fresas con checolate, (1) un frasco de
aceitunas pimenton de 230 gramos.

Requisitos Generales

Productes con decoracién y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25¢m x L35 ¢cm

Cartén: Corrugade A25¢cm x L25¢cm

Insumos

Empaque papel: celofan y seda 300cm para enveltura, crepé para relleno
Moeofios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombille con capacidad 250 grames

Conservacion del Producto

No conservar en espacios himedos o expuestos
El licor debe estar refrigerado.

a contaminantes.

Las aceitunas deben mantenerse refrigeradas una vez se abran.
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PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producto 7: UN CLASICO

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartdn), que contiene matera con planta Bonsai Pino Rastrero, (1) una botella de
Whidcy Macallan 12 afiog 730 ml, (1) un vaso para Whisky, (1) un Bombille Mix frutos secos, (1) Caja de

trufas chocolate por 4 unidades.

Requisitos Generales

Productos con decoracion y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25¢cm xL35 cm

Cartén: Corrugado A25cm x L25cm

Insumos

Empaque papel: celofin y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Moiios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gramos
Planta: Bonsi Pino Rastrero

Matera: Estindar de acuerdo con el cliente y disefio

Conservacioén del Producto

No conservar en espacios himedos o expuestos a contaminantes.

El licor debe estar refrigerado.

Congervacién de la planta en espacios abiertos

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producte §: NATURAL BOX

Caracteristicas

Caja de regalo (madera o cartén), que contiene matera con planta suculenta, (1) un Bombillo Mix fiutos
secos, uvas (150 gr), (2) dos kiwis, (3) tres duraznos, (2) dos manzanas, (2) dos mandarinas, (1) un
mango, (1) una granadilla, (1) una caja de Té Twinnings de 10 unidades.

Requisitos Generales

Productos con decoracién y mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25em x L35 cm

Cartén: Corrugado A25cm x L25cm
Insum os

Moidios: 1 unidad (surtidos)
Cintas: 1 unidad
Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Planta: suculenta
Matera: Estindar de acuerdo con el cliente y disefio

Empaque papel: celofin y seda 300cm para envoliura, crepé para relleno

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gramos

Conservacidon del Producto

No conservar en espacios himedos o expuestos a contaminantes.

E]l licor debe estar refrigerado.

Conservacion de laplanta en espacios abiertos
Conservacién de las frutas en refrigerador.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA

Producte 9: GREEN BOX

Caracteristicas

Caja (madera o cartén), que contiene matera con planta suculenta, (12) doce unidades de chocolates Vergani
crema de whisky, (1) un bombillo con mix frutos secos, (3) tres cervezas Stella Artois 330 ml, (1) una agenda

{diferentes referencias).

Requisites Generales

Productos con decoracidén vy mensajeria artesanal.

Especificaciones

Dimensién de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Cartén: Corrugado A25cm x L25cm

Insum es

Empaque papel: celofiin y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Moiios: 1 unidad (surtidos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje: 1 unidad

Frascos: material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 230 gramos
Planta: suculenta

Matera: Estandar de acuerdoe con el cliente y disefio

Agendas: Diferentes motivos y tamafios

Conservacién del producto

No conservar en espacios himedos o expuestos a contaminantes.

El licor debe estar refrigerado.

Conservacion de la planta en espacios abiertos y ventilados
Conservacion de las frutas en refrigerador.
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PRODUCTOS SERORA ANCHETA
Producte 10: BE HAPPY Caracteristicas

Caja deregalo (maderao cartdn), cque contiene matera con planta suculenta, (8) ocho unidades de chocolates
Ferrern Rocher, {13 un hombilla con mix de frutos secos, (1/2) media hotella de wino Gato Negro de 375 ml
Requisitos Generales

Productos con decoracidn v mensgjeria artesana

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: £25cm x L35 cm

Cartdn: Corrugado A25cm 2 L25cm

Insumos

Empague papel: celofin v seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Mofios: 1 unidad {surtidos)

Cintas: | unidad

Tarjetas con mensaje 1 umdad

Frascos matenal vidrio, en forma de bombilla con capacidad 250 gramos
Planta: suculenta

Matera: Esténdar de acuerdo con el cliente v dizefio

Conservacion del Producto

Mo conservar en espacios hiimedos o expuestos a contaminantes
El licor debe estar refrigerado.

Conservacion de laplanta en espacios abiertos

Conservaci6n de las frutas en refrigerador.

PRODUCTOS SENORA ANCHETA
Producto 11: FEREONALIZADA Caracteristicas

Licores: Vodka, whisly, ron, ginebra, cervezas, vinos, champagne, licores aromdticos
Behidas no alcohélicas: Té, bebida energética, bebidas no azucaradas

menaje: Chocolates, dulces, galletas, frutas, embutidos encurtidos.

Plantas: Flores, rosas, plantas de todo estilo {medianas y pequefias).

Agendas: todo estilo ¥ tamafio

Vasos vaso de whisky, mug

Requisitos Generales

Productos con decoracion y mensajeria artesand.

Especificaciones

Dimension de las cajas:

Madera: A25cm x L35 cm

Carton: Corrugado A25cm = L25cm

Insumos

Empaquepapel celofin y seda 300cm para envoltura, crepé para relleno
Moiios: 1 vnidad {surhdos)

Cintas: 1 unidad

Tarjetas con mensaje | umdad

Frascos material vidrio, en forma de bombillo con capacidad 250 gramos
Planta: suculenta

Matera: Estandar de acuerdo con el cliente ¥ dizefio

Conservacion del Producto

Mo conservar en espacios himedos o expuestos a contaminantes.
El licor debe estar refngerado.

Conservacion de laplanta en espacios luminosos v ventilados
Conservaci 6n de las frutas en refrigerador

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.3. Descripcion del proceso

La descripcién del proceso de Sefiora Ancheta se explica en el numeral 1.1.7. el flujo de

proceso de la empresa Sefiora Ancheta en la grafica 6.
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2.4.4. Caracteristicas de la tecnologia

Tabla 17. Costos de operacion tecnoldgica

Costos de Operacion Tecnoldgica

NOMBRE APLICABILIDAD Tiempo Valor promedio
Hosting Espacio de la pagina web, Anual
direccién para funcionamiento en $110.000 COP
Dominio web
Disefiador pagina Ingenler.o, o espe,a?hsta en Mensual $1.750.001 COP
web elaboracion de paginas web
Community manager con
Manejo de Redes experiencia en creacién de
. . Mensual $1.500.000 COP
Sociales contenido para redes y portal
web.

Fuente: Elaboracién Propia (datos suministrados por cotizaciones con las empresas

comercializadoras de los programas)

2.4.5. Materias primas y suministros

Tabla 18. Materias primas bebidas.

TIPO MEDIDAS ENVASE NACIONALIDAD
Aguardientes % /% /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
Aperitivos Y% /% /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
Brandy Y% /% /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
Cerveza 1 Uni/ Six Pac VIDRIO/ LATA Nacional / importada
Champagne % /% /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Mezclas bar % [ % /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
Cofacs % [ % /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Cremas % [ % /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Energizantes 1 Uni/ Six Pac VIDRIO/ LATA Nacional / importada
Vinos espumosos % /% /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
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TIPO MEDIDAS ENVASE NACIONALIDAD
Ginebra % [ % /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Pifia colada % [ % /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
ROM % [ % /1 LITRO VIDRIO/ CAJA Nacional / importada
Tequila % [ % /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Vinos % /% /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Vodka % /% /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Whisky % /% /1 LITRO VIDRIO Nacional / importada
Fuente: Elaboracién Propia
Tabla 19. Materias primas alimentos.
TIPO MEDIDAS ENVASE NACIONALIDAD
Dulces 6 uni/ 8 unid/12 unid/24 unid plastico Nacional / importada
Chocolates 6 uni/ 8 unid/12 unid/24 unid plastico Nacional / importada
Turrones 6 uni/ 8 unid/12 unid plastico Nacional / importada
Papas % tarro/ 1 tarro cartén Nacional / importada
Paté 78 ar gﬁ\ilc;rti;)dcz) Nacional / importada
Aceitunas 350 gr Vidrio Nacional / importada
Chocoalmendras 250 gr Vidrio Nacional / importada
Chocoardndanos 250 gr Vidrio Nacional / importada
Almendras 250 gr Vidrio Nacional / importada
Nuez Brasil 250 gr Vidrio Nacional / importada
Marafién 250 gr Vidrio Nacional / importada
Arandanos 250 gr Vidrio Nacional / importada
Mani sin sal 250 gr Vidrio Nacional / importada
Galletas 6 unid/ 8 unid/12 unid/24 unid Plastico Nacional / importada
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TIPO MEDIDAS

ENVASE

NACIONALIDAD

trufas 6 unid/ 8 unid/12 unid/24 unid

Papel y cartén

Nacional / importada

Fresas con chocolate 6 unid/ 8 unid/12 unid/24 unid

Papel y cartén

Nacional / importada

Cupcakes 6 unid/ 8 unid Papel y cartén | Nacional / importada
Muffins 6 unid/ 8 unid Papel y cartén | Nacional /importada
Empanadas 6 unid/ 8 unid/12 unid carton Nacional / importada

Té Twinings 20 Gr 6 unid/ 8 unid/12 unid/24 unid

Papel y cartén

Nacional / importada

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 20.Materias primas suministros.

TIPO CARACTERISTICAS MATERIAL
Papel Texturizado, ionizado, crep,e, parafinado, Vinilpel,
Celofan
bzaciier:g Blanco y Negro
Caja Estibas manija mediana, rectangular Madera o cartén
Balde Ancho de diferentes colores Plastico o madera
Plantas Gérberas, Cactus, Bonsai, Suculentas Natural
Flores Rosas, orquideas otras, multiples colores Natural
Vasos Whisky Vidrio
Cintas Diferentes colores, espesor y metraje multiple
Materas Disefios variando y tamanos Barro o yeso
Frasco 250 gr, almacenaje de productos Vidrio
Follaje Decoracién de caja Natural
Coctelera Para cocteleria Aluminio
Velos Telas transparentes Seda
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TIPO CARACTERISTICAS MATERIAL
ligger acero inoxidable

Hielera acero inoxidable

Moiios Diferentes colores y texturas y tamafios Tela

Copas Venecianas de vino o ginebra Vidrio
Alcancias Diferente tamafio y colores personalizada Barro

Fuente: Elaboracién propia

2.4.6. Plan de produccion

A continuacion, se describe el proceso productivo de las gift boxes, desde la consecucién

de materias primas hasta el envio de sus productos.

Tabla 21. Plan de produccién

Orden de Materiales

productos seleccionados

e Generar orden de compra con
productos que no reposan en
inventarios

ENTRADA PLAN DE ACCION DOCUMENTO DE SALIDA
Solicitud del cliente por medios Reporte de 6rdenes de Pedido y 1. Factura o transaccion de pago
WhatsApp, chat, llamada telefénica validacion de pago 2. Orden del pedido
e Verificar en inventarios los 1. Productos salida de almacén de

inventarios.

2.  Orden de compras por
productos no disponibles en
stocks

Orden de compra

Listado de productos faltantes en
stocks a proveedores

1. Facturas de compra

2. Factura

Orden de pedido

e Elaboracion de productos

® Seleccidn de cajas (madera o
carton)

e Decoracién

1. Orden de salida
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Orden de salida

e Datos del cliente y direccion
especifica y la factura de venta

1.

2.

Orden de salida

Factura de venta

Fuente: Elaboracién propia

2.4.7. Procesamiento de 6rdenes y control de inventarios

Dentro del ciclo productivo o cadena de suministro, la empresa realiza las siguientes

actividades gue son necesarias dentro del proceso, puesto que son complementarias, y

son la garantia para obtener los mejores productos y llevar a cabo un excelente servicio

gue es reconocido por los clientes:

e Se despliega el servicio al cliente, atendiendo los pedidos, guiando la compra y

concretando los productos que haran parte de la caja y su precio.

e Confirmacion del pago por parte del cliente

e Compra con priorizacion de productos locales y hechos a mano

e Elaboracién o armada de cajas de regalo,

e Seleccion y combinacion de productos, a los cuales se les determina su precio.

e Entrega o distribucién a través de domicilio o envio nacional.

e Serealiza su proceso de comunicacién a través de toma de fotografias, elaboracion

de contenido grafico y textual para catalogo y publicidad en redes sociales, previo

a la publicacién en redes sociales.

Gréfica 38. Ordenes de pedido
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oo
L_-j Datos dd comprador

MNombre Completo_
RFC:

Direcc ion:-
Telefono:

Correo elec tromico :

Datos del vendedor

MNombre Completo

RFC:
Correo elecironico -
(empresarial)
ORDEN
Cantidad (Umidade s) Diescriprion FPrecio Unitario
£}
£}
£}
)
Subtotal s
LV.A
Total

Condiciones de entrega

Lugar de entre ga:
IEns aje

Fecha v hora:
Comdiciones de pago
Obs ervaciones

Fuente: Elaboracion Propia

Formato de inventario
Para los productos se realizo el ejercicio con datos generales, sin marcas especificas,
teniendo en cuenta los precios de mayor trascendencia.

Tabla 22. Formatos de inventarios

PRECIO X VALOR
A | PEQUENA | MEDIA 12 COMPLETA | ‘ygpap UNIDAD TIPO UNIDADES PRECIO
| X 1 ] $34.400 SG 500-
A i X 1 s192.500 | Dulces 6 unif 8 unid/12 unid/24 unid :
X 1 $12.100 SBDDO
X $49 . B . . 4.000-
Aperitivos X < 11‘ ;:i,:gz Chocolates 6 uni/ 8 unid/12 unid/24 unid 218.000
X 1 $33.300 1.500-
Boandy x 1 s17.200 f| Turrones 6 uni/ & unid/12 unid :5 000
Champagne x 1 $188.500 p -
Mezclas bar x 1 s14.500 f o 2.500-
Cognac’s X 1 S193.100 | LW ¥itarro/ 1 tarro $5.000
& X 1 $19.500 ry
remus X T ssso0 || Paté 78 gr $13.000
Vinos x 1 $82.000 B $4.800-
- s0s Aceitunas 350gr
s x i $104.550 8 $8.200
Cinebrs | X 1 $37.000 § Chocoalmendras 250 gr $8.000
p. 4 1 $13.900 "
Pifia colada x 1 s20.000 | Chocoardndanos 250 gr $13.000
x 1 s22.500 | Almendras 250 gr $11.000
R X 1 $127.800 ] .
om < I o5 00 | Nuez Brasil 250 pr $16.000
e x 1 s136.500 | Marafidn 250 gr $13.000
uila "
*x 1 $39.000 § Ardndanos 250 gr $9.000
Vinos x X i zif?gg Manf sin sal 250 gr $6.500
| X 1 s15.000 | 6 unif 8 unid/12 unid/24 unid $5.000-
Vodka X 1 s122.800 || Calletas $38.000
x 1 $29.500 - - - - -
X 1 ssa0.000 || trufas 6 uni/ 8 unid/12 unid/24 unid $44.000
Whisky | = X i 1 ;fg;gg Fresas con chocolate |6 uni/ 8 unid/12 unid/24 unid $11.000
Cupcakes 6 uni/ 8 unid $6.500
lunidad en PRECIO X VALOR
o lata (IRt EALS UNIDAD uNmDAD | MUFfins 6 unif 8 unid $1.200
x 24 $42.500 6 uni/ 8 unid/12 unid $6,500-
Cerveza | X | 85667 Empanadas $5.000
< = : St T Twinings 20 Gr | 6 uni/ 8unid/12 unid/24 unid  $1.200

Fuente: Elaboracién propia
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2.4.8. Escalabilidad de operaciones

La escalabilidad de las operaciones de Sefiora ancheta se realiza en su flujo de procesos,
en donde se determinan puntos de control y minimizan los puntos criticos. Estas
operaciones son descritas a continuacion:

e Manejo de la plataforma de informacién de inventarios y de solicitudes de compra

e Generacion del control semanal de los inventarios

e Ordenes deben estar correctamente diligenciadas y enviadas por el sistema

e Generar retos en los empleados, asi como cumplir con tiempos de los procesos

e Manejar adecuadamente las plataformas tecnolégicas.

2.4.9. Capacidad de produccion

Es una prioridad en la empresa, anticipar las capacidades para poder cumplir con nuestros
clientes y estar pendiente de las fechas que se acercan para aumentar las ventas, teniendo
en cuenta los siguientes procedimientos:

e Revision de la oferta en el mercado, analisis de costos, revision de empaques y
estética de los productos.

e Conocer las capacidades en el proceso de produccién por unidades.

e Determinar la capacidad de almacenaje de los carros, motos o bicicletas para el
envio de las anchetas.

e El horario de entregas se determina por la capacidad y la rutas que se establezcan
para la entrega de los productos generando puntos de inicio y de partida para
retorno al almacén.

e En caso de que no haya disponibilidad del personal de transporte se recurre a

empresas de envio de productos.

2.4.10. Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de
calidad sobre el producto o servicio

La calidad de los productos es primordial, asi como para el personal de la empresa, por lo
cual se establecen unas condiciones de los productos, para el éxito y las consideraciones

de nuestros clientes.
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 El empaque: debe estar de acuerdo con lo solicitado por el cliente, colores,
productos y decoracién, debe generar un impacto visual, y no debe estar en
ambientes contaminantes por factores externos

» Laentrega del producto: el transportador debe estar portando los logos o uniformes
de sefiora ancheta limpios, también deben generar el protocolo de bioseguridad en
el medio de transporte, debe entregar de manera cordial y atenta a nuestros clientes
finales.

* Alimentos: los alimentos clasificados como no perecederos deben estar
correctamente almacenados, sin dafios en etiqueta ni golpes, asi como deben
permanecer en estado 6ptimo, los alimentos perecederos no deben tener una
permanencia maxima de 2 dias, si supera este tiempo debe darse de baja, debe
estar en los cuartos de refrigeracion en el proceso de produccién de la ancheta
antes del envio, no debe tener ni manchas, dafios y menos malos olores.

» Bebidas: estos productos deben almacenarse en espacios con la temperatura
adecuada, no deben presentar adulteracion de sus calcomanias ni sellos, las

botellas deben tener legibles sus etiquetas.

2.4.11. Plan de compras

El plan de compras de la empresa se determina por las materias primas de nuestras

anchetas se dividen en:

Alimentos
e Los alimentos clasificados como no perecederos: se clasifican en largo y corto
plazo, en largo plazo con el fin de tener los stocks al nivel y en corto plazo debido
a que se solicitan productos no encontrados en stocks, se requiere comprar en
tiempo real, asi como también, se deben realizar las compras de estos productos

de acuerdo con el histérico de pedidos de estos productos.

e Losalimentos perecederos: su compra debe ser diaria o de acuerdo con la orden

salir con minimo unas 5 horas antes, pero mantenerlos en refrigeracién.
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Bebidas:
e Su compra debe estar basada en el histérico del consumo y de acuerdo con las
fechas que generen aumento de consumo, también de acuerdo con la publicidad que

se genere, se concentra para poder rotar los inventarios.

2.4.12. Infraestructura

Gréfica 39. Disefio de planta fisica

PLANTA FisiCA

Segunda planta

[ ]

Y alalala

Fuente. Elaboracién Propia

En la grafica 39 se ilustra la manera como esté distribuida la planta fisica de la empresa

Sefiora ancheta, la cual esta integrada por dos pisos.

El primer piso cuenta con los puestos de trabajo administrativos, en donde se ubicara el/la
gerente y el responsable del servicio al cliente, al igual que el equipo de ventas y armado.
En cuanto a productos, se encontraran existencias de los accesorios, los cuales estaran
dispuestos en gondolas, habra un espacio destinado a las plantas y artesanias. También
se encontraran ubicadas las maquinas para estampar, imprimir y personalizar los

productos y finalmente estara dispuesta también, la zona de alistamiento y empaque.

El segundo piso contempla el almacenamiento de todo tipo de productos, asi como también
tendra ubicados alli, los productos alimenticios y las bebidas alcohélicas y no alcohdlicas,

de acuerdo con las condiciones y exigencias de su conservacién. Este piso estara
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acondicionado para el trabajo artesanal, asi como también, de la creacion de contenidos

visuales y audiovisuales para redes sociales.

2.4.13. Mano de obra requerida

La empresa requiere un equipo de trabajo base, conformado por cuatro personas,
encabezadas por un gerente general, un operario, un vendedor y un responsable de
servicio al cliente, sin embargo, cada persona tendra sus cargas laborales y funciones mas
estructuradas.

Tabla 23. Personal estratégico para Sefiora ancheta

"

Sefiore
Ancheta

PERSONAL SENORA ANCHETA

CARGOS

1 Gerente General ‘
1  Operarios
1 Ventas ‘

1 Responsable de servicio al cliente

Personal Requerido

4 personas

RESPONSABILIDADES DEL EQUIPO

e Realizar la consecucion de clientes y ventas, diferentes a la tienda para cumplir los
objetivos de la tienda

e Planificar, ejecutar, controlar y evaluar los procesos organizacionales de Sefiora Ancheta

e Desarrollar nuevas estrategias de mercado y segmentos a intervenir

e Definir y establecer los procedimientos laborales para la mejora continuo de los
colaboradores y la empresa

e Sera responsable de los resultados del trabajo realizado.

e Realizar la supervision de calidad de los productos y los servicios presentados
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COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Conocimientos basicos en sistemas (Office), conocimientos basicos en legislacién laboral,
manejo de técnicas de ventas y estudio de nuevos segmentos de mercado, debe ser proactivo,
con iniciativa, disciplina, solucionador de problemas

EXPERIENCIA

Un (1) afio de experiencia en la materia.

APTITUDES

Liderazgo, trabajo en equipo, empaético y proactivo

ESTUDIOS

Debe haber cursado pregrado en areas administrativas, financieras, publicitarias,
jurisprudenciales o informatica.

Fuente: Elaboracién Propia.

Este aparte logra documentar el contexto de los consumidores de la empresa Sefiora
Ancheta, puesto que definir las caracteristicas de su entorno contribuye a la generacion de
estrategias de ventas basadas en sus perfiles, su cultura, sus motivos y sus necesidades.
En este sentido, la implementacién de la encuesta permiti6 conocer la opiniéon de los
consumidores de la empresa, ademas de las expresadas por un grupo de especialistas en
el mercado, todo este intercambio fue positivo, porque permitié conocer las ventajas y

desventajas del mercado.

Asimismo, fue necesario el estudio de la competencia y de su incursién o posicionamiento
en el mercado en linea 0 ecommerce, escenario en el cual se espera que la empresa tenga
la proyeccion esperada y logre destacarse en el sector tanto de la comercializacién de

regalos como del comercio electronico nacional.

Con el mapa trazado, en el que son identificados y segmentados los consumidores
primarios, proveedores, competencias directas e indirectas, sustitutos, la empresa tendra
un mayor afianzamiento para el desarrollo de sus estrategias de ventas, compras,

almacenamiento, politicas de sostenibilidad social y ambiental, en las que también estén
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contemplados los factores de riesgo asociados a la desconfianza en el uso de plataformas

tecnoldgicas y la presencia de mercados ilegales.

3. TERCERA PARTE

3.1. Aspectos Organizacionales
3.1.1. Misibn

Sefiora Ancheta, es una iniciativa de emprendimiento en comercializacion de productos
alimenticios, accesorios, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, donde genera valor de
felicidad a través gift boxes y donde entregamos todo nuestro empefio y generamos el arte
de regalar con el cual nuestros clientes se identifiquen y sientan que dejan huella en la vida
de otros.

3.1.2. Visién

Seflora Ancheta, quiere consolidarse como una de las empresas de regalos del
ecommerce mas reconocida en el medio, y que sea la marca de preferencia a la hora en

gue los clientes piensen brindar un regalo.

3.1.3. DOFA de Sefiora Ancheta

La elaboracién de esta matriz FODA, es una oportunidad para realizar un ejercicio
consciente que permita el analisis del presente y el futuro de una organizacion, es la base
para poder evaluar cuales problematicas y aspectos internos y externos pueden originar
politicas, actividades o estrategias con el fin de mejorar el desempefio y alcanzar los
objetivos trazados. Por esta razon, el andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas orienta a los lideres de una empresa para proyectar el futuro de la
organizacion a través de la implementacion de una planeacion estratégica que pueda
lograr mayor productividad, competitividad y posicionamiento en el mercado en corto,

mediano y largo plazo.
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Tabla 24. DOFA
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ESTRATEGIAS FODA

Fortalezas

Debilidades

F1. La variedad de productos y disefios
originales en gift boxes que contienen
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
alimentos, accesorios y productos
artesanales para hombres, mujeres,
nifios, nifas, jovenes,

D1. Falta reconocimiento de la marca
Sefiora Ancheta por ser una empresa
nueva en el mercado.

F2. Servicio al cliente personalizado,
personal calificado cercano, cdlido,
asertivo.

D2. Bajo liderazgo en el sector sujeta a
listado de pocos clientes.

F3. Manejo de productos de calidad y
garantizados.

D3. No cuenta con diversidad de
personal calificado en diferentes areas
de produccion.

FA. Venta electronica, seguridad
informativa y politicas de seguridad de
datos.

D4. Se cuenta con bajo presupuesto
para invertir en publicidad paga a
través de la web.

F5. Aplicacion de modelo sostenible:
utilizacion de empaques reciclables
que contribuyen con el cuidado del
ambiente, implementacion de tarjetas
semilla, menor consumo de plastico y
ampliacion de proveedores que
lideran productos locales.

D5. No se cuenta con vehiculos propios
para realizar los domicilios, lo cual
podria afectar la entrega a tiempo y la
calidad del producto.

F6. La imagen esta caracterizada por la
estética, la seriedad y la exclusividad.

D6. No se cuenta con gran stock debido
a limitados recursos de inversion por lo

que se dificulta aumentar la
competitividad frente a  otras
empresas posicionadas.
F7. Diversificacion de los productos | D7. Se debe implementar una
permite ampliar el segmento o target, | estrategia de marketing seria a

por lo que se da un servicio versatil.

mediano y largo plazo

F8. Disposicion de estrategia de
comunicaciones y redes sociales

Oportunidades

Estrategia FO

Estrategia DO

Ol1l. Por medio del e
commerce, se daria
apertura a nuevos clientes
y lineas de producto

1-F1, O1; Aprovechar el e commerce
para ofrecer diversas lineas de
productos hacia diferentes mercados.

1-D1, O1; Por medio del e commerce,
se realizara publicidad en diferentes
plataformas para obtener mayor
reconocimiento en el mercado
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02. La moda es un factor
para crear nuevas lineas
en los productos

2-F2, 02, 07; Generar productos
nuevos y conformes a lo que nuestro
personal capte de nuestros clientesy a
las diferentes fechas especiales o
conmemoraciones, permitira ampliar
lagama de productos y generar nuevas
lineas en otros segmentos

2-D2, 02; Generar productos de
vanguardia a través de colores, olores
y estéticas que impactan los sentidos,
con productos amigables con el
ambiente y reconocernos por la
exclusividad con cada cliente.

03. Posibilidades de
exportar productos
artesanales para abrir
fronteras de mercado

2-F3, 03; Generar productos
nacionales, locales, 6ptimos en calidad
para poder comercializar y exportar
productos.

3-D3, 03; Contratar personal calificado
en areas de comercio internacional con
el fin de expandir nuestros productos a
mercados como Europa y Estados
Unidos.

0O4. Aprovechamiento del
comercio  exclusivo a
través de plataformas
electrénicas

4-F4, 04; Accesibilidad a la
comercializacién y venta de productos
en linea, brindando absoluta seguridad
a través de transacciones electrénicas.

4- D4, 0O4; Generar recursos para
realizar campafas publicitarias por
medio de la web ya que serda una
empresa exclusiva del e commerce.

05. En la actualidad se
observa una fuerte
tendencia hacia la

responsabilidad
empresarial y ambiental
que favorece a empresas o
negocios con propuestas
sostenibles.

5- F5, O5; Generar estrategia de
comunicacion externa para llevar
mensajes de conciencia ambiental o
social para ampliar el target y lograr
mayor empatia.

5- D4, O5; Implementar concursos o
giveaway para la consecucién de
publicidad gratuita a través de redes
sociales que permitan obtener mas
seguidores y, asimismo, clientes.

06. Aprovechamiento de
las politicas e incentivos

para el desarrollo,
formalizacidn y
crecimiento de las
MIPYMES por parte de los
gobiernos  distrital vy
nacional.

6- F7, 08; Creacién de productos
especificos para cubrir las necesidades
de esas otras fechas especiales
identificadas por los nuevos clientes.

6- D3, 06; Ubicar las ofertas de
formacion o fortalecimiento a las
empresas por parte del Estado para
cubrir la ausencia de algunos perfiles
profesionales al interior de la empresa.

0O7. Las personas, familias,
organizaciones y
empresas tienen
calendarios con diversas
fechas  especiales de
celebracion a lo largo del
afio, factor que amplia el
target.

7- F7, O7; La personalizacion de los
productos y el amplio segmento
permitira identificar nuevas
necesidades de los clientes para dar
cobertura en mas fechas importantes
que no estén  estrictamente
relacionadas a calendarios o dias
festivos

08. Aprovechamiento de
la oferta en productos
locales y hechos a mano
para promover
emprendimientos

8- F8, 08; Este mercado brinda
apertura gracias al intercambio
electréonico, lo que permite, que
personas naturales o gente
emprendedora se una, para asi

7- D7, 07, 08; Una estrategia de
marketing implementada permitira
reflejar la experiencia en eventos
personalizados y la disposicién de
servir o atender a grandes empresas,
asi como conocer mdas productos,
nacionales e internacionales
artesanales o que forman parte del
patrimonio cultural de la amplia
cultura colombiana.
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nacionales y ampliar la
posibilidad de
personalizacion y
exclusividad de productos.

aprovechar alianzas estratégicas entre
negocios y ganar reconocimiento en
conjunto.

Amenazas

Estrategia FA

Estrategias DA

Al. Aumento de precio de
los productos y recesion
econdmica, los productos
de la empresa no hacen
parte del consumo basico
o canasta de los
colombianos crea una
dificultad al considerarse
como un privilegio.

1-F1, A1; Buscar mercados alternativos
que mantengan los precios de los
productos o aumentar los precios
moderadamente sin maltratar a los
clientes

1-D1, Al; Generar campafas con
descuentos, asi como realizar
productos que se puedan adecuar a la
capacidad adquisitiva de nuestros
clientes.

A2. Falta de credibilidad
en las ventas electrdnicas

2- A2, F2, F4; Generar politicas de

seguridad electronica donde se
proteja la informacidn crediticia de
nuestros clientes y realizar una

campana de confianza en las ventas
electrénicas de nuestros productos, y
la seguridad de la atencion 6ptimay de
calidad de nuestro centro de atencién
al cliente brindandole garantias

2- D2, D3, D4, A2; Crear y publicar la
transparencia de la venta y poder
transmitir a nuestros clientes Ia
seguridad en la entrega de nuestros
productos, por medio de |las
plataformas, publicacion de fotos,
videos de nuestros clientes satisfechos
a través de los canales de
comunicacion.

A3. Existencia de
mercados ilegales de
productos y alimentos que
generen desconfianza

3- F3, A3; Brindar la garantia de
nuestros proveedores y la calidad de
nuestros productos, a través de una
revision permanente y pruebas
pertinentes de productos de buena
calidad y no adulterados, asegurando
que sus fechas de consumo estén
vigentes.

3-A3, D4; Generar campanias de buen
uso y de buena compra, para que los
clientes realicen sus compras por
medio de la pagina web, mostrando la
calidad de nuestros productos y los
sitios legales para las compras de estos
productos y que aseguren todas las
normas de seguridad.

A4. La comunicacidon
online seria la Unica forma
de llegar a la audiencia
para exponer los
productos.

4- F4, A4; El mercado electrénico da
una amplia oportunidad de superar
barreras, lo que permite nuevos
canales de oferta y demanda, mas la
seguridad y produccién de
informacion real, punto que permitira
un mayor intercambio con otras
empresas vinculadas al e commerce.

4- A4, D1. Evaluar la posibilidad de
crear una estrategia offline o de utilizar
canales como WhatsApp para llegar a
clientes que no tienen acceso a redes
sociales.

Fuente: Elaboraciéon Propia

La evaluacion expuesta del DOFA o FODA sobre los diferentes factores de la empresa

Sefiora Ancheta permiti6 generar un diagnostico en el que fueron analizados tanto los

aspectos internos como los externos, logrando identificar sus principales problematicas y

su potencialidad en el contexto del mercado y frente a sus mas cercanos competidores.




Seniora ancheta “El arte de regalar 136

Gracias al riguroso analisis de los cuatro componentes de esta matriz, los lideres de
una organizacion pueden identificar las situaciones del entorno que benefician o afectan el
desarrollo de su empresay asi mismo destacar y afianzar las capacidades intrinsecas para

la creacion de estrategias que permitan el desarrollo y el posicionamiento de esta.

De esta manera, este analisis brinda un mundo de posibilidades y acciones de mejora
por implementar en estrategias proyectadas hacia temas de marketing, posicionamiento,
acciones de mejora, tecnologia y aspectos ambientales, sociales y de apoyo

gubernamental.

La orientacion de la empresa hacia el ecommerce serd el eje para la realizacion de la
gran mayoria de las estrategias obtenidas, finalizada la evaluacion. Se identifico la
necesidad de innovar para suplir las necesidades de nuestros clientes, impulsar la
diversificacion de productos y la necesidad de implementar productos nacionales, que

lleguen a los mercados nacional e internacional.

Finalmente se trabajara y cualificara la atencion al cliente para que sea mucho mas
personalizada, asi como contar con una planta de personal éptima, integrada por
especialistas en marketing, publicidad, mercadeo y expertos en comercializacion
internacional; asi como también, evaluar la logistica de entrega de nuestros productos, ya
gue son productos que deben ser entregados en tiempos pactados y de manera oportuna.
Todos estos avances iran de la mano con la generacién de campafias publicitarias que
brinden confianza en los productos, legales, de calidad y no adulterados, pensando

siempre en el bienestar de los clientes.

3.1.4. Estructura organizacional

La estructura organizacional debe corresponder a una armonia entre las variables de
contexto, estructura y disefio, asi como también, requiere coordinar de manera previa, una
serie de tareas que aseguren la consecucion de las metas de la organizacion, y unos
canales de comunicacion entre sus departamentos. “La estructura se define como la suma
total de las formas en las que una organizacion divide su mano de obra en tareas diferentes

y su posterior coordinacion” (B.J.Hodge, Anthony, & Gales, 2003), dando respuesta a esta
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estructura, Sefiora Ancheta considera este componente como uno de los recursos mas

importantes para el alcance de sus objetivos.

Grafica 40. Organigrama Sefiora Ancheta

Gerente General

7 <4 \ 4
Gerente de Operaciones Gerente Marketing Contador

v ¥

Y . .
Servicio al cliente
Compras Ventas
v
Mensajero

Fuente: Elaboracion Propia.

3.1.5. Perfiles y funciones

Sefora ancheta describe el perfil requerido y sus funciones en la organizacion para

desempefiar objetivos y sus funciones diarias, tal como lo muestra la tabla 25.

Tabla 25. Gerente general

(@Yo

| PERSONAL SENORA ANCHETA
IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE DE CARGO GERENTE GENERAL
CATEGORIA JEFE
PERSONAL REQUERIDO 1 PERSONA

OBIJETIVO DE CARGO

Planificar con base en los objetivos generales el desarrollo de la empresa a largo y corto plazo con las
diferentes areas y tomar las decisiones, administrativas y financieras de Sefiora Ancheta

FUNCIONES
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empoderamiento.

e Planificar los objetivos a largo y corto plazo de Sefiora ancheta

e Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y generar liderazgo y

e Coordinar con el gerente de operaciones y marketing, planificacion de las compras de
insumos y materiales, asi como evaluar nuevas tendencias de productos y fechas para
generar eventos y publicidad en los diferentes canales.

e Revisar la situacidn financiera de Sefiora Ancheta

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Conocimientos basicos en sistemas (Office), conocimientos basicos en legislacién laboral,
manejo de técnicas de ventas y estudio de nuevos segmentos de mercado, debe ser
proactivo, con iniciativa, disciplina, solucionador de problemas

EXPERIENCIA

Un (1) afio de experiencia en la materia.

APTITUDES

Liderazgo, trabajo en equipo, empatico y proactivo

ESTUDIOS

Debe haber cursado pregrado en areas administrativas, financieras.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 26. Gerente de operaciones

(Vo]

Sefiora l
Anchete

PERSONAL SENORA ANCHETA

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DE CARGO

GERENTE OPERACIONES

CATEGORIA

JEFE
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PERSONAL REQUERIDO 1 PERSONA

OBIJETIVO DE CARGO

e Planifica el buen manejo de los recursos de sefiora ancheta y genera control
riguroso de los procesos y de calidad

Funciones

Controlar los costos de compras y ventas, asi como inventarios
Gestionar logistica entre la distribucién de recursos y tareas, asi como despachos
e Desarrollar estrategias de optimizacidn de procesos y generar maxima eficacia y
minimos costes
e Evaluar cada proceso operacional
e Desarrollo de reportes para analizar el rendimiento de las operaciones

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Conocimientos basicos en sistemas (Office), conocimientos bdsicos en legislacién
laboral, manejo de técnicas de ventas, debe ser proactivo, con iniciativa, disciplina,
solucionador de problemas

EXPERIENCIA

Un (1) afio de experiencia en la materia.

APTITUDES

Liderazgo, trabajo en equipo, empatico y proactivo

ESTUDIOS

Debe haber cursado pregrado en areas administrativas, ingenieria o logistica

Fuente: Elaboracion propia.
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PERSONAL SENORA ANCHETA

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DE CARGO

GERENTE MARKETING

CATEGORIA

JEFE

PERSONAL REQUERIDO

1 PERSONA

OBIJETIVO DE CARGO

Investigar y predecir las preferencias y afinidades de los clientes, asi como identificar los mercados mas
adecuados de los productos de Sefiora ancheta

FUNCIONES

Estimaciones en ventas

Organizar el estudio de mercado para evaluar tendencias
Generar campanfas de publicidad

Supervisar disefios de impresién y abordaje de los productos
Manejo de servicio al cliente
Supervisidn a las plataformas tecnoldgicas y de contacto

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION

Conocimientos basicos en sistemas (Office), conocimientos basicos en legislacién laboral,
manejo de técnicas de ventas, debe ser proactivo, con iniciativa, disciplina, solucionador de

problemas

EXPERIENCIA

Un (1) afio de experiencia en la materia.

APTITUDES
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Liderazgo, trabajo en equipo, empatico y proactivo

ESTUDIOS

Debe haber cursado pregrado en dreas administrativas, Mercadeo, comunicacién

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 28. Contador

PERSONAL SENORA ANCHETA

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DE CARGO CONTADOR
CATEGORIA ADMINISTRATIVO
PERSONAL REQUERIDO 1 PERSONA

OBIJETIVO DE CARGO

Proyectar los estados financieros y conocimiento de entornos econémicos globales y con capacidad de
proponer nuevas soluciones al negocio en temas financieros y econdmicos

FUNCIONES

e Realizar planeacién financiera y tributaria de sefiora ancheta

® Preparar informes financieros con la normatividad vigente

e Elaborar y presentar los diferentes informes que soliciten por la DIAN y DANE u
organismos de control
Generar la liquidacidon de nédmina y aportes de seguridad social, y parafiscales
Organizar los libros que exige el codigo de comercio

e Elaborar todo lo referente a informes y renovaciones de registros

COMPETENCIA NECESARIA PARA EL PUESTO DE TRABAJO

FORMACION
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Conocimientos bdsicos en sistemas (Office), conocimientos bdsicos en legislacién laboral,
contaduria publica, conocimiento contable general, comprensién fundamental de
contabilidad financiera y gerencial, auditoria, tecnologia informatica, Impuestos debe ser
proactivo, con iniciativa, disciplina, solucionador de problemas

EXPERIENCIA

Un (3) afio de experiencia en la materia.

APTITUDES

Liderazgo, trabajo en equipo, empatico y proactivo

ESTUDIOS

Debe haber ser Profesional graduado en contaduria publica

Fuente: Elaboracion propia

3.1.6. Esquema de contratacién y remuneracion

En Sefiora ancheta uno de los recursos mas importantes, son los trabajadores,
puesto que se vinculan directamente con el crecimiento de esta empresa, quienes
dia a dia trabajan para que los clientes se sientan satisfechos. Esta razén es
considerada para delimitar las actividades a través de la implementacion de normas
que regulen los derechos y obligaciones del trabajador, tal y como lo representa la

siguiente grafica.

Grafica 41. Procesos de seleccién

Ankias S0
recendades

N /

—® Procesos de o mcscince
Seleccion

Prossas



Seniora ancheta “El arte de regalar 143

Fuente: Elaboracién propia

La grafica nos permite acercarnos a las etapas del proceso de seleccién, que a
continuacion son descritas.

Anélisis de necesidades: busca las insuficiencias que busca suplir el empleador, ver

sus procesos e indagar si requiere potencializar sus equipos para cumplir sus objetivos.

Reclutamiento: encuentra posibles candidatos con el fin que cumplan los requisitos

especificos, mediante un proceso de seleccion de posibles candidatos y la evaluacién

de sus hojas de vida.

Recepcién de hojas de vida: en este punto se reciben y verifican los datos

suministrados en las hojas de vida, asi como la experiencia, educacion y datos

personales a través de los cuales se puede indagar aspectos como el pasado judicial

y sus recomendaciones.

Presentacion: se determinan las personas idoneas al cargo, luego de ser analizadas

las competencias para las funciones que desempefiaran en el cargo, posteriormente

son citadas a pruebas.

Pruebas y entrevistas: se da un encuentro con el seleccionado(a), se informa

detalladamente sobre los aspectos del cargo, funciones y remuneracion, quien tomara

la decisibn continuar o no con el proceso, si acepta, este realizara pruebas
psicotécnicas, en las cuales se buscan las habilidades y destrezas de la persona
idonea para la empresa.

Validacién y decisién: son verificados los antecedentes, experiencia, y toma la

decision de los aspirantes, posteriormente se brinda una comunicacién sobre su

vinculacion.

e Contratacion: Se preparara el contrato, el cual obedecera a una clasificacion.

e Contrato a término fijo: Se realiza a un término inferior a un afio o superior de 3
afios, su vinculacion es directa con la empresa y accede a todas las prestaciones
de ley establecidas, no requiere previo aviso al terminar su contrato.

e Contrato a término indefinido: Tiene fecha de inicio mas no de terminacion, el
empleado accede a todas las prestaciones de ley.

e Contrato de obra o labor: Es realizado durante una obra especifica y termina en
el momento que se concluye la obra.

e Contrato por prestacion de servicios: Se celebra de manera bilateral entre la

empresa y la persona (natural y juridica) especializada en una labor precisa, su
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remuneracion es acordada entre las partes y no genera relacion laboral entre la
organizacién a pagar prestaciones sociales, el tiempo de duracién es de acuerdo

con la actividad a realizar.

Incorporacion: Se procedera a la induccion, se entregara la dotacion, las normas de la

empresa, y se estableceran las fechas de pago de némina.

Seguimiento: se realizara la evaluacién por parte del jefe directo, para conocer el

desempefio y las habilidades del personal de acuerdo con las funciones de su objeto de

contrato.

3.1.7. Factores clave de la gestion del talento humano

Como se menciond anteriormente el personal es fundamental para Sefiora ancheta, ya

que permiten la proyeccion y la armonia con los clientes, por lo que es importante su

capacitacion y la gestion del talento humano para que adquieran competencias en el

desarrollo de sus cargos:

Caracteristicas de las personas que trabajan: es necesario conocer aspectos
motivacionales del personal a través de entrevistas y encuestas, esto permitira
generar una caracterizacion para posteriores mejoras.

Cultura organizacional: la empresa debe practicar un conjunto de valores desde
la alta direccién, para generar compromisos y habitos que promuevan el bienestar.
Formacion de los trabajadores: se debe promover la educacién y la mejora del
trabajo cotidiano, evaluar aciertos y trabas para el crecimiento de los trabajadores
y la colaboracién.

Atractivo de la organizacioén: la reputacién o imagen de la empresa se convierte
en una ventaja para atraer o conservar empleados, asimismo, las condiciones e
interaccion de los trabajadores en la empresa influye y los motiva a tener mayor

productividad y buenos resultados.

3.1.8. Sistemas de incentivos y compensacién del talento humano

La compensacion laboral, se basa en el balance beneficio — beneficio el cual significa

el beneficio de la organizacién ofrecido por el empleado y la compensacién extraida como

un beneficio, pero también se pueda dar por dos divisiones, los materiales y las espirituales
(Santos A. C., 2010).
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Entre las compensaciones se contemplan la de tipo material y las espirituales o
motivacionales. El salario es otorgado a los empleados de acuerdo con su rol y a una
escala o base por su desempefio o condiciones, y las bonificaciones, que son
determinadas de acuerdo con las temporadas con un porcentaje de la proyeccion en

ventas adicionales.

La compensacion de tipo motivacional esta relacionada con la satisfaccion, luego de

lograr objetivos como se observa en la grafica 42.

Grafica 42. Dinamica de motivacion
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Fuente : Cuesta Santos, A. (2010). Gestién del talento humano y del conocimiento.

De acuerdo con el autor, los objetivos casi siempre exceden los alcances, lo cual se ve
reflejado en el aumento de la satisfaccidén de un grupo o un individuo, quien impulsa a otros
al cumplimiento de estos objetivos.

3.1.9. Esquemade gobierno corporativo

El gobierno corporativo se describe como “El conjunto de estructuras y procesos para
la direccién y control de las empresas, que busca mejorar el desempefio e incrementar su
acceso al capital externo, para asi contribuir al desarrollo econémico y sostenible”(Camara
Colombiana de la Infraestructura, 2015), y basados en esta descripcion, se infiere la

relacion entre las partes interesadas de acuerdo con la grafica 43.

Gréfica 43. Triangulo de gobierno corporativo
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Fuente : Banco de Desarrollo de Ameérica Latina (CAF, 2012). gobierno corporativo en

América Latina.

El gobierno corporativo esta compuesto por las politicas y lineamientos que vinculan la
toma de decisiones para cumplir con los objetivos y generar valor, por tal razon, es
importante lograr una estructura sincronizada de gestion, que permita la toma de
decisiones y genere competitividad, productividad y perdurabilidad de la organizacion

(Superintendencia de Sociedades, 2020).

La direccion debe formalizar la junta directiva o la instancia equivalente para la toma de
decisiones, con el fin de dar cumplimiento de los objetivos estratégicos, promover espacios
de analisis de la toma de decisiones de largo plazo, generacién de valor, de conocimiento,

de adaptacion al mercado y que promueva la cultura de innovacion.

3.1.10. Aspectos legales

La empresa Sefiora ancheta se rige por las leyes, normas y decretos implementados
en Colombia que obedecen a la Constitucién Politica de Colombia, la Ley 788 de 2002,
por la cual se expiden normas en materia tributaria y penal del orden nacional y territorial,
y se dictan otras disposiciones y la Ley 1014 de 2006 de fomento cultural del
emprendimiento el cual tiene como objeto promover al emprendedor, disponer de

principios normativos entre otros, (Secretaria del Senado, 2021).

Asi mismo, se rige por la Ley 1258 de 2008, por medio de la cual se crea la Sociedad
por Acciones Simplificada- SAS, y de acuerdo con el articulo 5, el cual crea mediante
contrato o acto unilateral por medio de documento privado, inscrito en el registro mercantil

de Camara de Comercio del lugar en el que la sociedad establezca su domicilio principal
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Frente a la normatividad de manejo y manipulacién de alimentos, la Ley 9 de 1979 del
Nivel Nacional, la cual dicta medidas sanitarias, tendientes a la proteccion del medio
ambiente, suministro de agua, salud ocupacional, vigilancia y control de las actividades de

higiene y seguridad, derechos y deberes relativos a la salud.

Anteriormente fue descrita la normatividad que enmarca la creacién de una empresa,
ahora seran abordadas las licencias de comercio electronico en la siguiente tabla, ya que

Sefiora ancheta es una empresa enmarcada por el e commerce:

Tabla 29. Normas para creacion de empresa

Norma Numero Ao Titulo Resumen

Por medio de la cual se Esta Ley se aplica a todo
define y reglamenta el accesoy | tipo de informacién en
uso de los mensajes de datos, | datos, mensaje de datos,
del comercio electrénico y de | correo electrénico, firma

Ley 527 1999 i . L
las firmas digitales, y se | digital.
establecen las entidades de
certificacion y se dictan otras
disposiciones.

Por la cual se definen Esta ley determina un
principios y conceptos sobre la | marco general para la
sociedad de la informacion y la | formulacién de politicas
organizacion de las Tecnologias | publicas que regiran en el

Ley 1341 2009 | de la Informacion vy las | sector de las tecnologias de
Comunicaciones —TIC—, se crea | la informacion y
la Agencia Nacional de | comunicacion.

Espectro y se dictan otras
disposiciones.
Ley que tiene como
objeto un marco regulatorio

Por medio del cual se que . ?rop|C|e el
. o emprendimiento y el

Ley 2069 2020 | impulsa el emprendimiento en o .
Colombia crecimiento, sostenibilidad

de empresas para aumentar
su bienestar y generar
equidad.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Licencia de funcionamiento

Se debe tener en cuenta que, para la creacién de una empresa fisica o virtual en Colombia,
la Camara de Comercio permite crear por su sistema empresas, asi como también, generar
los tramites necesarios con la DIAN, para lo que se debe tener en cuenta los siguientes

pasos:

e Elegir el nombre, consultando por la pagina de https://www.rues.org.co/ en el cual
se puede consultar si el nombre de la empresa se encuentra disponible y solicitar
el registro mercantil el cual permite ejercer cualquier actividad comercial y acreditar
publicamente la calidad de comerciante.

e Crear los estatutos de la empresa en el cual se registra la relacion entre los
representantes de la empresa, por ser considerada como una S.A.S.

e Realizar el Pre-RUT con los estatutos de la empresa y los nimeros de identificacion
para la representacion legal.

e Se realizara la inscripcion en el registro por el valor del 0.7% del monto indicado
por la Cadmara de Comercio, entidad que realizara la revision de los estatutos para
aprobar la inscripciéon

e Se debe realizar la apertura de una cuenta bancaria para hacer el registro del RUT
en la DIAN con el nombre de la empresa.

e Obtener la resolucion de facturacion en la DIAN de forma fisica, para cobrar por los
servicios prestados y poder contratar empleados.

e Inscribir los libros de la cdmara de comercio de nuestro hegocio para recibir los
beneficios tributarios.

e Registro en la Administracién de Impuestos Distritales.

e Registro de la empresa en la Caja de Compensacion Familiar, ICBF y SENA.

e Inscripcion en una Administradora de Riesgos Profesionales.

e Registrar a los empleados en el sistema de pensiones.

e Inscribir a los trabajadores en el sistema nacional de salud.

e Tramitar el certificado de sanidad e higiene en la Secretaria Distrital de Salud.

e Certificado de bomberos.

e Anunciar la apertura del comercio fisico a Planeacion Distrital.
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Esta informacion es suministrada por la guia de tramites y servicios de Bogota (CCB,
2021)

3.2. Aspectos financieros

3.2.1. Objetivos financieros

Para generar un atractivo panorama de inversion en la empresa es fundamental visualizar

objetivos de corto, mediano y largo plazo

Corto plazo

) Mejorar los procesos y obtencion de maquinarias mediante la reinversion y el
financiamiento

° Generar tomas de decision mediante la obtencidén de analisis financieros

Mediano plazo

° Generar proyecciones de presupuesto y realizar ejecuciones presupuestales

mensualizados

° Realizar analisis mensuales de las ventas y compras

Largo plazo

° Incrementar mecanismos de ventas que permitan incrementar el mercado.

° Generar un estudio de viabilidad para abrir el mercado a otras regiones o

puntos en el extranjero.

3.2.2. Presupuestos econémicos

Para la proyeccion de los supuestos econdmicos de la empresa, se estimé un periodo de
5 afios, que arrojara datos especificos, como el flujo del proyecto, la TIR, el VAN, que
permitieron arrojar el analisis y la magnitud del proyecto de una empresa nacional de

comercio electrénico.
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Gréfica 44. Evaluacion financiera de Sefiora ancheta

EVALUACION FINANCIERA Y PUNTO DE EQULIBRIO

[y
TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO 1,94%

FLUJO DE caa DE PROVECTo  INVERSION ANO o 2020 2021 2022 2023 2024
-$42.236.789,00 $1.633.028,15 $18.747.782,24 $28.688.568,71 $39.109.874,79 $52.043.146,84

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO — $87.980.389,21
~
TASA INTERNA DE RETORNO — PERIODO DE RECUPERACION: 1,62 ANOS

Fuente: el autor

De acuerdo con la grafica 44, es importante sefialar que Sefiora ancheta presenta el
VPN tal como se indica en el numeral 1.1.12, (tabla 10) por valor de $87.980.389 pesos,
con una tasa de evaluacion de 1,94% anual, cifra que es conveniente si se piensa en la

oportunidad de inversién en la empresa.

La TIR arroja que la rentabilidad interna, con una tasa de interés del 8% y la TIR del
38.84%, representa que es mayor a la tasa de interés, asegurando la rentabilidad del

proyecto y un periodo de recuperacion de un afio.

Esto indica que el negocio tiene una atractiva capacidad de recuperacion y posibilita la
reinversion, permitiendo posiblemente, la generacion de un mercado amplio que podria
superar las barreras nacionales. En este sentido fue analizado el punto de equilibrio, a

través de la gréafica 45.

Gréfica 45. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQULIBRIO

IO EDURMAID FOR

MARGEN DE CONTREZPOON WA GEN DE 0D NTRI30 OON REFERENCA DERITO O
NOMEEE DEL FRODW OO O SERVIOD UNITARID PARTIOPA OON « EN VENTAS TOTALS FOMBERARD SERVIO0
AORABRILD 3 6000 k] jiech:] 383 INDAOES
WNELOVER 3 4400000 ] 214 T2 NDADES
COLOMERNA 3 2000 %] 430450 11128 LNDADES
DPRK LIGHT 3 56.000.00 3 435220 11584 LNDADES
ROCKYOU 3 T0A0m "L 957453 188,38 LNDADES
COMALTURA 3 120000 133 528056 1522 LINDADES
LNCLASCO H 11200000 %3 254304 290, LNDADES
NETLRALBOX 3 0000 L] 107453 415 INDAOES
GRENNBOK 3 3600000 ] 186679 8523 NDADES
FERSONALIZADA 3 72000 % $ 12378 32 231,11 LNDADES

134426 wineocs

TOTAL MARG BN DE = H 7241691
PUNTD DE EQULIBRIO = COSTOS ¥ GTOS FUOMOPP = 1.344,26 usapapis
PUNTS D EGULIBRIS EN PESSS [VALOR VENTAS MINIMAS EN TOTAL SIN IV §  243.360.070,00

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la imagen se refleja la consecucion del punto de equilibrio a través de la compra de un
determinado namero de unidades, en esta oportunidad, un total de 1.344 unidades. Esto
significa que los costos por adquisicion y gastos fijos de la empresa tendrian un punto de
equilibrio, recibir una aproximaciéon por margen ponderador por cada producto de $72.416

pesos, esto representaria $243.368.070 de pesos en ventas sin IVA.

En la grafica superior se representa el punto de equilibrio del proyecto, alli se identifica que
el costo fijo estara establecido en $97.347.228 de pesos, iniciara con unos ingresos en 0
aumentando en $243.368.070 de pesos, llegando al punto de equilibrio, con los costos del
proyecto, y con un maximo de costo de $389.388.912 e ingresos superiores de
$486.736.140 de pesos, lo que indica la capacidad de produccion y costos de la

organizacion.

3.2.3. Proyeccién de ventas y costos

Segun estas proyecciones se puede identificar las variables en el afio inicial 2020, con
las ventas anuales de los productos y los costos anuales antes de impuestos, proyectados
segun datos macroecondémicos como la inflacion y el indice de precios del producto (IPP),

los cuales, se identificaron en la tabla 9 de presente documento.

Se toma un afo base con la proyeccibn de ventas disponibles de diez productos
correspondientes a las lineas de oferta del afio 2020, se estima vender 2.030 unidades de
estas referencias, con un porcentaje promedio de crecimiento del 11% en el afio 2020 y el
13% en los afio 2023 y 2024, con precios que oscilan entre los $65.000 y los $295.000
pesos, para un valor total de $314.090.000, los costos anuales del afio 2020, tienen un
valor $188.454.000 pesos, manteniendo los costos actuales de nuestros proveedores,
operacion que tendria un margen operativo de $125.636.000, para el afio 2021, deberia
incrementar en un 11% las ventas de los productos, para el afio 2022 en un 12% y el afio
2023, 2024 en un 13% para de esta manera, aumentar en el aflo 2021 a $34.289.187
millones hasta el afio 2024, permitiendo un incremento en las ventas de $58.819.145, lo
gue dejaria un margen operativo para el afio 2021 de $140 millones para 2022 de $158
millones, para 2023 de $180 millones llegando al afio 2024 con un margen de $207
millones; y los costos de 2021, tendrian un incremento en indice de precios de producto
(IPP) de un 1.6% para el 2021, esto aumentaria los costos en $207 millones una diferencia

de $18 millones frente al 2020, proyectando los otros afios. Se puede observar que el afio
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2023, tendria un incremento mayor, generando una compra en $259 millones, con un
incremento de $27 millones frente al afio 2023 y para el 2024 se llegaria a incrementar en

291 millones, con una diferencia de $32 millones por encima de su afio anterior.

3.2.4. Presupuesto de comercializacion

Para Sefiora ancheta el proceso de comercializacién, se centra en las ventas en linea,
por lo cual es importante fortalecer el rubro asignado al marketing, debido a que todo el
contenido que se genera es virtual, sin embargo, se debe poseer un espacio fisico, una

planta fija y un outsourcing.

Tabla 30. Némina, marketing y administrativo

VALOR ANO 1

ADMINISTRATIVA: $ 46.304.376,00
VENTAS: $ 11.307.576,00
PRODUCC ON/SERVIC O: $ 11.307.576,00
TOTAL NOMINAS s 68.919.528,00

PRESUPUESTO DEL MARKETING
MIX aiio de INICIO. 3 2.000.000,00

Fuente: Elaboracién Propia.

En la gréafica se presentan los gastos fijos y variables a término de un afio, en los cuales,
para una planta de 10 personas, su valor inicial es de 68.919 millones en lo que se genera
una ampliacion de acuerdo con la generacion de nuevos mercados, en la parte
administrativa. En el componente publicidad y marketing, Sefiora ancheta debe invertir el
presupuesto durante el primer afio con la idea de ampliacién de clientes, puesto todo se

realizard mediante plataformas electronicas respetando el compromiso con el ecosistema.

3.2.5. Presupuesto de inversion

La empresa Sefiora ancheta requiere de la siguiente inversion:

Tabla 31. Inversion
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TERRENOS

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE TRANSPORTE
FRANQUICIAS

PATENTES /INV en INTANGIBLES
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL INVERSIONES

$

$ 7.338.300,00
$ 8.945.860,00
$ 1.607.560,00
s =
$

$

$

$

528.300,00
18.420.020,00

Patrimonio: $25.000.000

Fuente: Elaboracion Propia.

En la tabla 31, las inversiones se darian tanto en propiedad planta y equipo en los cuales
todo el servicio de computo debido a que se comercializara por medio electrénico, pero sin
embargo se requiere, maquinaria para el manejo de refrigeracion de algunos productos, y

parte para la realizacion de las campafias de publicidad, y gastos de puesta en marcha.
3.2.6. Estados financieros

e Estado de resultados de Sefiora ancheta

El estado de resultados proyectado permite determinar las utilidades de los futuros cinco
afios de la empresa, asi como el margen de rentabilidad y el indice de inicio representados

en la tabla 32.

Tabla 32. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS $ 3140900000 | 5 348.379.187.2 | § 3903170875 | $  440.260.5391 | § 499.079.684.8
COSTOWVENTAS $ 188.454000,0 | $ 207.394.4849 | § 2314582698 | $ 259.309.0438 | $§ 2919686777
UTILIDAD BRUTA $ 1256360000 | % 140.984.702,3 | § 158.858.8178 | S 180.951.4953 | § 207.111.007.0
GASTOS ADTIVOS Y VTAS 5 68.910.5280 | 705735967 | $ 726908046 | S 752349827 | $ 780186771
GASTOS FIJOS DEL PERIODO $ 264277000 | 270610648 | $§ 278738237 |8 288494076 | § 2909168357
OTROS GASTOS 5 2.000000,0 | § 800.0000 | $ 800.0000 | $ 800.0000 | $ 500.000.,0
DEPRECIACION $ 20501740 | § 20501740 | & 290501740 | § 20501740 | § 2.950.174.0
UTILIDAD OPERATIVA 5 25.338.5080 | § 395989668 | $ 545440155 | S 731169310 | § 957253203
GASTOS FINACIEROS 5 5780431 | § 4802585 | § 3736702 | % 2585735 | § 1342503
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS $ 247596549 | § 39.118.7083 | $ 541703363 | S 72.858.3575 | $§ 95.591.061.0
IMPUESTOS 5 76754930 | § 121267996 | $ 167928043 | S 22.586.090.8 | 5 296332289
UTILIDAD NETA $ 17.084.161,9 | 26.991.908,7 | § 37.377.5320| $ 50.272.266,7 | § 65.957.832,1

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tal y como se ha mencionado a lo largo del presente documento, el estado de resultados
fue basado en una proyeccién a cinco afios, tomando como partida el afio 2020, y
proyectandola hasta el afio 2024, tomando el porcentaje de crecimiento en este periodo,
identificando la utilidad bruta desde su afio 0 por valor de $125 millones, incrementando
para el afio 2021 en un 12%, generando un valor de $140 millones, para el 2022 creceria
un punto, en $158 millones, y para el afio 2023 y 2024 se mantendria el crecimiento del
14%, generando un valor de $180 millones para 2023 y de $207 millones para 2024.

De esta manera, se da un crecimiento en las ventas y las compras que podrian estar
atribuidas a la apertura de nuevas lineas de negocio o posibles contratos con entidades
publicas o privadas.

Por otra parte, la utilidad operativa, en la que se incluyen los gastos administrativos
(nébmina) y los gastos fijos (servicios publicos), mas la contemplacion de otros gastos y la
depreciacidn, mas una némina base, permiten reflejar que se debe tener constancia en los
afios futuros, aumentando el volumen de productos; todo lo anterior, podria verse afectado
por un panorama ocasionado por los incrementos que realice el Gobierno Nacional, al

salario minimo, que podia aumentar en un promedio de 1,4%.

Esta situacion se veria reflejada asi: iniciando el afio 2020 con una némina de $68 millones,
con un incremento en el afio 2021 del 2% por valor de $70 millones, para el afio 2022 del
3%, el 2023 por valores de $72 millones, y de $75 millones, para el afio 2024 con un

crecimiento del 4% por valor de $78 millones.

En los gastos fijos se proyectan los servicios publicos o los costos fijos con entidades
privadas, este tiene un crecimiento promedio del 3% para los 5 afios proyectados. Estas
cifras permiten proyectar un total de la utilidad operativa, fijada para el afio 2020 y 2021
con un crecimiento del 56%, dejando un valor de $39 millones para el 2021, y decrece para
2022 en un 38% por valor de $54 millones. Para el afio 2023 la utilidad operativa se
proyecto en 34% por valor de 73 millones y un 31% para el 2024 de $95 millones. De esta
manera, la utilidad neta para el afio 2020 es de $17 millones y crece para 2021 en 58%
por valor de $26 millones, para el 2022, en 38% por valor de $37 millones, para 2023 en

$50 millones y para 2024 en $65 millones con un porcentaje de 31%.
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e Balance de Sefiora Ancheta

El balance general de la empresa Sefiora Ancheta esta compuesto por activos, pasivos
y el patrimonio, en el cual se refleja el proceso de los rubros desde los inicios de la
empresa, asi como la proyeccion a cinco afios, basado en sus actividades principales tal

como lo representa la tabla 33.

Tabla 33.Balance general

BALANCE
ARIO D 2020 2021 2022 2023 2024

ACTIVO
CAJAIBANCDS $ 2381676900 § 5029304048 $ 6627002594 § 8283300657 % 10291727476 $ 126921.910,97
FUO MO DEPRECIABLE 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
FUO DEPRECIABLE $ 1842002000 § 1842002000 & 1842002000 & 1842002000 % 1842002000 & 18420020,00
DEPRECIACION A CUMULA DA 5 - 5 295017400 % 590034800 $ 885052200 % 11.80069600 $ 14750.870,00
ACTN O FUO NETO 5 1842002000 % 1546984600 % 1251967200 § 956949300 3% 6.619.32400 $ 3.669.150,00
TOTAL ACTIVO $ 42236.789,00 $ 65762.88648 $ 78.789.697,94 $ 92.402504,57 $ 109.536.598,76 $ 130.591.060,97

PASIVO
Impuestos X Pagar 03 76754930 § 121267996 § 167928043 § 225860908 $ 29.633.2289
TOTAL PASI O CORRIENTE 5 5 76754930 § 121267996 § 167928043 § 22586.0008 § 20.633.2289
Obligaciones Financieras 5 723678900 600323160 % 467098962 § 323216827 % 167824122 % -
PASIVO $ 7.236.789,00 $ 1367872462 $ 16.797.789,20 § 20.024972,53 § 24.26433206 $ 29.633.228,90

PATRIM ONIO

Capital Social % 3500000000 % 3500000000 % 3500000000 % 3500000000 % 3500000000 % 3500000000
Utiidades del Ejercicio 0% 17.084161,9 5 269918087 § 373775320 % 502722667 % 65.957.8321
TOTAL PATRIMONIO $ 35000.000,00 $ 52.084.161,87 $ 61.991.908,74 $§ 72377.532,05 $  85.272.266,71 $ 100.957.832,07
TOTAL PAS +PAT $ 42236.789,00 $ 65762.88648 $ 7B.789.697,94 § 092.402504,57 $ 109.536.598,76 $ 130.591.060,97
CUADRE (ACT = PAS+PAT) 5 = 3 - 3 - 3 - 5 - 5 -

Fuente: Elaboracién Propia.

Activos

Los activos de la organizacién indican que, en el afio de partida, es decir, en el afio 0 se
estima en la cuenta caja/bancos un efectivo disponible para la actividad por valor de $23
millones, es el valor de la propuesta inicial, para el afio 2020 crece en $50 millones, en el
afio 2021 crece un 32% por valor de $66 millones, para el afio 2022 llega a $82 millones,
en 2023 llegaria a los $102 millones y en 2024 seria de 126 millones con unos porcentajes
de diferencia del 24% al 23%.

Sin embargo, los activos fijos netos, como la maquinaria y equipo tienen un costo de $18

millones consecutivo desde el afio 0 al 2024, sin embargo, frente a estos activos deben
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considerarse unos tiempos de depreciacién, que inician a partir del afio 2020 por un valor
de $2 millones, para el afio 2022, que llegan a $8 millones y se proyectan en el 2024 por

$14 millones.

De acuerdo con lo anterior, el activo total se genera en el afio 0 por valor de $42 millones
llegando al afio 2020 por un valor de $65 millones, creciendo a un 19% en el afio 2023 por
valor de 109 millones y finalizando 2024 en 6% de crecimiento respecto al afio anterior y
por un valor de $130 millones

Pasivos

En el campo referente a los pasivos, se observa la financiacion del emprendimiento a
través de un crédito bancario por valor de $7 millones, con una tasa de interés anual del
8% por un tiempo de cinco (5) afios, que se paga en el afio 2023, adicionalmente, se deben
contemplar los pagos relacionados con impuestos, que obedecen al de renta e ICA,
impuesto sobre las ventas e impuesto de industria y comercio, lo que daria un valor
después de su constitucion en el afio 2020 de $7 millones; valor que tendra un incremento
segun el valor de las ventas, de acuerdo a esto, en el 2021 se pagara un valor de $12
millones, en 2022 de $16 millones, en 2023 de 22 millones y para el afio 2024 de 29

millones.

Patrimonio

En el patrimonio se puede identificar la inversion en la empresa que se realizara por
parte de los accionistas por los 5 afios futuros, se trata de una inversion constante desde
el afo inicial hasta el afio 2024 por valor de $35.000.000 de pesos Yy la utilidad del ejercicio
aumentara el patrimonio, lo cual nos deja el afio 2020 en 52 millones con una utilidad de
17 millones, para el 2021 se proyecta 19% equivalente a 61 millones con una utilidad del
ejercicio de 26 millones, para el afio 2022, se proyecta en un equivalente de 72 millones
con una diferencia del 17%, para los afios 2023 y en 2024 la proyeccion se mantendria

un crecimiento del 18%, equivalente a 85 millones para 2023 y 100 millones para 2024.
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Flujo de caja del proyecto

Este instrumento permite una evaluacion del proyecto para encontrar una situacion ideal

y los posibles beneficios futuros e incurre en los activos y pasivos corrientes (tabla 34).

Tabla 34. Flujo de caja del proyecto

CAPITAL INVERTIDO

ANO o 2020 2021 2022 2023 2024
Activos Corrientes s 23816768 S 50.293.040 $ 66.270.026 5 82.833.007 S 102917.275 $ 126.921.911
Pasios Corrientes S -5 7675493 S 12.126.800 5 16.792.804 5 22.586.081 5 29.633.229
KTNO $ 23.816.769 $ 42617.547 $ 54.143.226 $ 66.040.202 $ 80.331.184 $ 97.288.682
Activo Fijo Neto S 18.420020 5 15.469.846 S 12.519.672 5 9569498 S 6.619.324 S 3.669.150
Depreciacidn Acumulada 5 - 5 2550174 5 5.000.348 5 B.B50522 S 11.800.696 S 14.750 870
Activo Fijo Bruto $ 18.420.020 $ 18.420.020 § 18.420.020 $ 18.420.020 $ 18.420.020 $ 18.420.020
Total Ca pital Operativo Neto $ 42.236.780 § 58.087.393 § 66.562.808 $ 75.609.700 $ 86.950.508 $ 100.957.832

Fuente: el autor

De acuerdo con la tabla 34, en la que se refleja un capital de trabajo neto (KTNO)
gue en el afio inicial 0 es de $23 millones y en el afio 2020 es de $ 42 millones, para el afio
2021 con un porcentaje del 27% llega a 54 millones, para el afio 2022 y 2023 generaron
un porcentaje en un 22% equivalente a 66 millones 2022 y de 80 millones para 2023, y

finalmente, el 2024 tendria un porcentaje del 21% equivalente a 97 millones.

En los activos fijos brutos, se debe contar con maquinaria y equipos, pero se debe
contemplar que estos con el tiempo se van depreciando, como se observa en la tabla 19,
las cuentas de maquinaria y equipos obtenidos en el afio 0 de $18 millones y para el afio
2020, tomando la depreciacién de la maquinaria, seria decreciente por valor de 15
millones, generando unos activos fijos netos para 2022 de 9 millones y 2023 de 6 millones,

cifra que, en 2024, seria de 3 millones.

Como resultado, se obtendria un capital operativo neto proyectado en el afio 0 de
42 millones, el cual aumenta en el afio 2020 por valor de 58 millones, para el 2021 su valor
crece a un valor de en 66 millones equivalente al 13%, en el afio 2022 llega a 75 millones,
y para el afio 2024 se incrementa la proyeccion por valor de 100 millones en el cual se

proyecta en un 16%.
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Flujo de caja libre del periodo

Este flujo de caja libre consiste en el dinero disponible para repartir dividendos, tal y como
lo representa la tabla 35, con las deducciones a los proveedores y la compra de activos

fijos.

Tabla 35. Flujo de caja libre del periodo

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
2020 2021 2022 2023 2024

EBIT $ 25.338598,0 $39.598.966,8 S 54.544.015,5 $ 73.116.931,0 $ 95.725.320,3
Impuestos § 7.854.965,4 $12.275.679,7 S 16.908.644,8 $ 22.666.2486 S 29.674.849,3
NOPLAT $ 17.483.632,6 $27.323.287,1 $37.635.370,7 $ 50.450.682,4 $ 66.050.471,0
Inversion Neta $-15.850.604,5 $ -8.575.504,9 S -8.946.802,0 $-11.340.807,6 $ -14.007.324,1
Flujo de Caja Libre del periodo $ 1.633.028 § 18.747.782 § 28.688.569 $ 39.109.875 § 52.043.147

Fuente: Elaboracién Propia.

Las ventas segun la medicién del EBIT identifican los beneficios antes de intereses e
impuestos, esto se refleja en que para el afio 0 se centraran en $25 millones, pero con
impuestos de $7 millones, permitirian un beneficio operativo normal menos los impuestos
ajustados (NOPLAT) de $17 millones, dando como resultado una inversion neta negativa
por valor de -$15, que indica que se invierte menos para sustituir el capital que se deprecia,
dejando un flujo de caja libre del periodo de un millén; y para los afios posteriores, 2021
con un EBIT de 39 millones, con un NOPLAT de 27 millones y una inversién negativa de -
8 millones, operacion que deja un flujo de caja neta de 18 millones como el 2023 y 2024,
se refleja un EBIT por valores de 73 millones y 95 millones, que después de impuestos,
deja un NOPLAT para 2023 de 50 millones y 2024 de 66 millones, permitiendo un flujo de
caja libre para el 2023 de 29 millones y para 2024 de 52 millones.

Indicadores Financieros

Tabla 36.Valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR).

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO = $ 87.980.389,21
TASA INTERNA DE RETORNO =

PERIODO DE RECUPERACION:

Fuente: Elaboracién Propia.
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e Punto de equilibrio del proyecto
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Es esencial identificar el punto de equilibrio del proyecto Sefiora Ancheta, puesto que

ayuda a identificar los valores de los gastos en los que se va a incurrir para no generar

pérdidas, como lo representa la informacién contenida en la tabla 37, sobre la operacién

de un mes de adquisicidon y compra de productos con los proveedores.

Tabla 37. Punto de equilibrio del proyecto de Sefiora Ancheta

PUNTO DE EQULIBRIO
MARGENDE  |PARTICPACION| MARGENDE | PTO EQUILBRIO POR
NOMBRE DEL PRODUCTO | CONTRIBUCION | % EN VENTAS | CONTRIBUCION | REFERENCIA DE PDTO
0 SERVICIO UNITARIO TOTALES PONDERADO 0 SERVICIO
AMORAMARILLO | $ 26.000,00 3% $ 753,29 3895 | UNIDADES
WINE LOVER $ 44.000,00 5% $ 231144 7062 | UNIDADES
COLOMBIANA $ 52.000,00 8% $ 4.304,50 11128 | UNIDADES
DARK LIGHT $ 56.000,00 9% $ 4.992,20 119,84 | UNIDADES
ROCK YOU $ 70.800,00 14% $ 9.974,53 189,38 | UNIDADES
CON ALTURA $ 71.200,00 13% $ 9.280,55 17522 | UNIDADES
UN CLASICO $  118.000,00 22% $ 2540046 20039 | UNIDADES
NATURAL BOX $ 30.000,00 4% $ 1.074,53 4815 | UNIDADES
GRENN BOX $ 36.000,00 5% $ 1.856,79 6933 | UNIDADES
PERSONALZADA | § 72.000,00 17% $ 1237862 231,11 | UNIDADES
1.34426 | UNIDADES
TOTAL MARGEN DE CONTRIBUCION PROM EDIO PONDERADO = $ 72.416 91
PUNTO DE EQULIBRIO = COSTOS Y GTOS FIJOMCPP = 1.344,26 |UNIDADES
PUNTO DE EQULIBRIO EN PESOS (VALORVENTAS MINIMAS ENTOTAL SIN | ¢ 243.368.070,00
IVA)

Fuente: Elaboracién Propia

3.2.7. Fuentes de financiacién

La empresa Sefiora ancheta requiere de financiacién, debido a que el aporte de los

socios es de 35 millones y para su puesta en marcha se requiere un valor de 42

millones, por lo que se necesita una financiaciéon a cinco (5) afios por valor de 7

millones, con una tasa anual nominal del 8%, como se representa en la tabla 38.
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Tabla 38.Tasa de financiacion.

TASA DE INT ANUAL CREDITO
8,00% AROS DE CREDITO 5

CALCULO DEL PRESTAMO

inicial interés amort cuota final
ANO 0 $ 7.236.789,0
2020 $ 7236.789.0 % 5789431 % 12335574 % 18125005 §% 6.003.231,6
2021 $ 6.003.2316 % 4802585 % 13322420 % 18125005 §% 4 670.989,6
2022 $ 46709896 % 3736792 % 14388213 §% 18125005 §% 32321683
2023 $ 32321683 § 2585735 % 15539271 § 18125005 § 16782412
2024 $ 16782412 § 1342593 § 16782412 % 18125005 §% -

Fuente: Elaboracién Propia.

3.2.8. Evaluacién financiera

El panorama de operacion en los cinco (5) primeros afios, de acuerdo con la simulacion
y a los estudios efectuados, es oOptimo, ya que permite evidenciar que, al requerir
inicialmente una financiacion, puede generar la capacidad para cubrir y reinvertir, asi se
demuestra el ejercicio en sus estados financieros siendo positivos, generando la apertura

de nuevos mercados y el incremento del capital.

3.3. Enfoque hacia la sostenibilidad

3.3.1. Dimensioén social

Sefora Ancheta ha apoyado la labor de emprendedores y artesanos colombianos desde
su creacion, con el objetivo de aportar econOmicamente a sus negocios y posicionar su

trabajo hecho a mano.

Actualmente se trabaja en impulsar y difundir el trabajo de artesanos locales, a través
del acercamiento a productos elaborados en diferentes culturas pertenecientes a diversos
territorios del pais y hacen parte de etnias o de programas relacionados con programas de

desarrollo econémico de victimas o del fin del conflicto (café, tejidos, miel, etc).

Se estima que, frente a la dimensién social, Sefiora ancheta ha sido consecuente con

la realidad que enfrenta el pais, y no ha afectado socialmente a ningun tipo de comunidad,
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al contrario, se intenta aportar positivamente en materia de sostenibilidad a los clientes y

a quienes son proveedores.

Se intenta beneficiar con el sostenimiento econdémico de pequefios emprendedores e
impactarlos positivamente y de igual forma contribuir con la cultura ambiental a los mismos

y hacia los clientes con el anuncio de buenas practicas.

3.3.2. Dimensién ambiental
Manteniendo el compromiso con el ambiente, la empresa ha disminuido la utilizacion de
plasticos de un solo uso, los empaques en los que se presentan los regalos y algunos
productos (cajas de carton, madera y vidrio) pueden ser reutilizados de diversas maneras,

contribuyendo a la preservacion del ambiente.

La empresa promueve buenas practicas ambientales con mensajes de preservacion y
respeto por el ambiente, de igual manera, la empresa ha contado en repetidas
oportunidades con el servicio de bici mensajeria, para contribuir con la disminucién de la

huella de carbono.

Aunque ya se utilizan empaques ecolégicos, se hacen campafas directamente con los
clientes, de compra y uso responsable, que haga publica la invitacién a reutilizar las cajas
de carton, madera y envases de vidrio para diferentes usos y la posibilidad de aportar con

la no generaciéon de desechos.
3.3.3. Dimensi6n econémica

El modelo de negocio proviene de la creacidon o agrupacion de productos en una gift
box para la comercializacién y entrega de productos a los clientes, en este caso la idea es
reducir los costos al minimo con el fin de ofrecer una propuesta baja, con precios que
generen diferencia. Esto podra permitir la contratacion de operadores de transporte de

estos productos a diversos puntos en la ciudad de Bogota.

Una de las propuestas en las se trabaja actualmente es la comercializacién de
productos a colombianos radicados en el extranjero que quieran sorprender a sus

familiares residentes en Colombia, asi que se deben contemplar precios en dolares.
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3.3.4. Mapade sistema de negocio

Gréfica 46. System mapping Sefiora Ancheta
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Fuente: Elaboracion Propia.

La figura anterior ilustra el comportamiento y la relacién deseada entre los actores
principales, los cuales se encuentran identificados con cualidades y actividades y permite
hallar elementos que consoliden un producto de calidad, garantia e innovacion hacia
nuestros clientes.

Los productos, precios y estandares de calidad por parte de los proveedores hacen
parte de la fase inicial de produccion de la empresa, son organizaciones o personas que
proveen los insumos que formaran parte del producto final (anchetas o cajas de regalo) las
cuales son gestionadas a través de una consulta inicial presencial en la que se explora la
calidad, disponibilidad y estética del producto, andlisis de costos y posteriormente a través

de la transaccién de pago por sus productos.

En la linea de los clientes se hace una proyeccién en la que sean contempladas no sélo
las personas naturales, sino también empresas privadas y estatales, que puedan llegar a
posicionar la marca de Sefiora Ancheta a través de compras empresariales. Esta

correlacion seria positiva, en la cual la empresa brindara a través de publicidad y productos
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gue respetan el medio ambiente, los productos solicitados acordes a la intencién,
presupuesto y gusto del cliente, y la empresa Sefiora Ancheta recibira a cambio el pago

por estos productos a través de la plataforma e commerce.

Esta transaccién no solo vera reflejados estos valores de manera directa segun lo
anteriormente expuesto, sino también, se veran componentes vitales e indirectos mediante
la transaccion, como la garantia y la confianza de quienes han realizado la compra a través
de la plataforma electrénica, y a su vez, este comportamiento refleja el posicionamiento de

Sefora Ancheta en el espectro de las empresas de regalos mediante la recomendacion.

Finalmente, la empresa da respuesta a la necesidad de expresar agradecimiento,
admiracion o sentimientos, asi que es importante, incluir el destinatario final de la caja o

regalo, pues entra a ser fundamental en el mapa como validador del proceso

Conclusiones

El proyecto Sefiora ancheta tuvo andlisis desde diferentes perspectivas politicas,
econdmicas, sociales, publicitarias y administrativas que permitieron definir su viabilidad.
Con base en este minucioso estudio se obtuvieron resultados positivos, dentro de los
cuales se puede inferir, que el mercado en Colombia de las gift boxes o cajas de regalo,

se proyecta como una gran oportunidad en el escenario del comercio electrénico.

Para materializar esta oportunidad de mercado, se hace necesaria la identificacion de
la poblacién objeto y el mercado, a quienes se busca suplir sus necesidades en torno a la
busqueda de la felicidad y la satisfaccion de sus expectativas. Se pudo establecer algunos
comportamientos favorables, como la frecuencia de compra electrénica, las fechas
especiales, los momentos importantes, la capacidad adquisitiva y la confianza en el uso de
plataformas electronicas, las cuales se han incrementado potencialmente y se convierten

en aspectos relevantes para la construccién de actividades y de campafas publicitarias.

También es necesario el desarrollo de acciones en torno a la generacién de confianza,
ya que el ecommerce en el pais es incipiente, y aunque por causa de la pandemia se
amplié el namero de usuarios, aun hay desconfianza en la utilizacién de estos recursos.
En este sentido es recomendable encontrar mecanismos de generacion de confianza de

los clientes o clientes potenciales hacia la empresa Sefiora Ancheta, ya que existen
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muchos factores a través de campafas de seguridad electrénica y politicas de seguridad

de datos.

Es fundamental tener en cuenta todas las iniciativas de los Gobiernos Nacional y
Distrital para la creacion, fomento e innovacion de las pequefias y medianas empresas
colombianas, que sin duda se convierten en una gran oportunidad para negocios como
Sefiora Ancheta. Este panorama de reactivacion también puede ser el punto de partida
para conectar o generar redes de pequefios empresarios que promuevan o realicen
productos que identifiquen y realzan la riqueza cultural y étnica colombiana. De este modo,
los productos de Sefiora Ancheta podrian fortalecerse y proyectarse hacia el mercado

internacional.

La sostenibilidad podria verse reflejada en escenarios sociales y culturales por medio
de la preservacion y el generar productos con insumos nacionales, en los que se contemple
la experiencia, la mano de obra y los saberes tradicionales y culturales de las diversas
etnias y culturas de Colombia podria configurarse en una linea de productos de Sefiora

Ancheta para el extranjero.

Después de un estudio minucioso en el que fueron incluidos factores sociales,
ambientales, técnicos y financieros, Sefiora ancheta no solo abordara su actividad en torno
a los detalles personalizados, sino también, apostara a la ampliacion del portafolio de
clientes, para llegar a empresas publicas y privadas, con el fin de incrementar la

productividad y reconocimiento en el sector del comercio electronico.

Para el logro de los objetivos empresariales y la puesta en marcha de Sefiora Ancheta,
se debe acudir a un crédito con el fin de cubrir el total de la inversion, asi como la
participacion de $25.000.000 por parte de los socios. De esta manera, seran cubiertos los
rubros correspondientes a la planta de personal. Con el andlisis financiero, se precisa la
necesidad de cumplir con ventas de aproximadamente 1.344 unidades para concebir un
punto de equilibrio, estos productos deben tener precios promedio de $72.416 pesos, para
cumplir con el primer afio en ventas de $314,090,000 de pesos. Esta meta lograria cumplir

con los proveedores y podria aumentar durante tres afios seguidos las ventas.
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Finalmente, la apuesta de la empresa por alianzas con empresas publicas y privadas
llevaria a la empresa a cumplir con el punto de equilibrio tanto en ventas y costos por valor

de 243 millones, el cual esta proyectado a un afio como meta de cumplimiento.
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