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RESUMEN

Mediante este proyecto se evidencia que la empresa de ropa virtual RED&GREEN
busca satisfacer la necesidad de vestir a la moda al mercado meta, disminuir
esfuerzos y gastos que tienen al asistir a un establecimiento fisico en el proceso de
la compra de prendas con la creacion de la plataforma web, donde se presentan
variedad de prendas tipo unisex, respectivas opciones de pago sencillas y seguridad
para los consumidores. A través de una investigacibn de mercado se identifico
informacion importante a la hora de crear las estrategias de mercado, en busca de
la efectividad de estas, al mismo tiempo establecer que hay un sin fin de
posibilidades de estabilidad y crecimiento en las compras virtuales gracias al auge
del internet y las telecomunicaciones, gozando de grandes ventajas respecto a los
procesos de compra fisicos, tanto para los usuarios como para los duefios 0 socios
de la empresa. En este trabajo se estudia la factibilidad de creacion de dicha
empresa, donde se escogi6 la metodologia creada por Rodrigo Varela en su libro

llamado “Innovacion Empresarial”.

Palabras clave: Factibilidad, necesidad, plataforma web, habito de compra.
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0. INTRODUCCION

La presente investigacion se hace con el fin de realizar el trabajo de grado para
optar el titulo de administradores de empresas, en donde se ha escogido la rama
de la creacion de empresas, trabajo que tiene un enfoque innovador dado el
aspecto tecnoldgico o virtual que se desarrolla a lo largo de este proyecto y que
tiene como titulo: “Estudio de factibilidad para la creacion de la tienda virtual de ropa

Red&green en los municipios de Caloto y Santander de Quilichao”.

Este trabajo investigativo tiene contenidos desarrollados basados en los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera profesional y que son aplicados
de manera adecuada, acorde a las necesidades de cada uno de los temas vistos
en el contexto de la creacion de la tienda virtual de ropa, lo que contribuye a nuestra
continua formacién como profesionales idéneos de la prestigiosa Universidad del

Valle, pero ante todo a nuestra formacién como personas con principios y valores.

Se escoge la rama de la creacién de empresas para optar al titulo, debido a que
desde inicios de carrera se ha venido incentivando esta iniciativa para que cada
uno de los estudiantes sea participe de lo que puede llegar a ser su proyecto de
vida profesional en donde se aprovechen todos los conocimientos, habilidades,
actitudes y aptitudes en nuestra propia empresa, teniendo como base fundamental
el emprendimiento, necesario para contribuir al impacto no sélo econémico sino
también social de la regidén y de nuestro pais al poder generar empleos y mejores
condiciones de bienestar, logrando el aporte integral e ideal en cada uno de los

escenarios de la sociedad.
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El trabajo contiene el estudio de la factibilidad de la creacién de la empresa de ropa
virtual sustentado en unos andlisis, de acuerdo a una metodologia escogida entre
los cuales se encuentran: andlisis de mercado, andlisis econémico y financiero,
analisis administrativo, analisis de riesgos y por ultimo analisis en los aspectos

legales, sociales y ambientales.

Para la realizacibn de este proyecto investigativo, se consultd y recolectd
informacion a través de herramientas tales como libros, internet y encuestas con
las cuales se presenta una situacion de satisfaccion, dados los resultados positivos

del trabajo.
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1. FORMULACION DEL PROBLEMA

1. PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢ Es factible la creacién de una empresa para la venta virtual de ropa, la cual permita
disminuir la resistencia al cambio de compra fisica a virtual, en los municipios de

Caloto y Santander de Quilichao, Cauca Colombia?

1.2 PREGUNTAS DE ORIENTACION

e ;Cuales son las caracteristicas del mercado, incluyendo proveedores,
clientes, ventajas competitivas, nivel de ingresos para efectuar las compras,
determinacién de la cantidad demandada, aceptacién de formas de pago y
demas”?

e ;Cudl es la estructura administrativa para la empresa para que tenga un
Optimo funcionamiento?

e ;Cuales son las caracteristicas econémicas del proyecto en relacion a
necesidades de inversién, ingresos, costos, gastos y utilidad?

e ;Cuales son las estrategias de marketing para que la empresa tenga un nivel
de ventas adecuado?

e ,Cuales son los requisitos para el funcionamiento legal de la empresa?
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los hébitos de compra de los consumidores siempre han estado direccionados al
contacto fisico, tanto con la infraestructura de una tienda perteneciente a X
empresa, asi como, al contacto fisico con el vendedor y los diferentes productos
ofertados. En vista de que, al transcurrir el tiempo, estos habitos han sufrido un
proceso de transformacion, dada la incursién de la tecnologia basada en uno de sus
pilares fundamentales como lo es el internet.

El comercio fisico se esta transformando para pasar a ser un mercado electrénico,
en donde las empresas han hecho un hincapié, debido a la tendencia que han
presentado los clientes hacia esta nueva forma de compra, generando una mayor
acogida en gran parte de la poblacién, por lo anterior, actualmente se realizan
diferentes transacciones por los distintos medios virtuales existentes, como
aplicaciones y paginas de internet.

Las empresas han invertido en los ultimos tiempos grandes esfuerzos para ir en
linea con los cambios que se han presentado, dada la aparicién del comercio
electrénico, desarrollando paginas de internet que permitan a los usuarios
interactuar con una interfaz de manejo facil y agradable, ademas de mostrar
productos que pueden ser obtenidos y llevados hasta la residencia del cliente, por
lo tanto se acortan distancias y generan facilidades en el proceso de compra; sin
embargo, en todos los procesos, se evidencia que algunas poblaciones tienen
resistencia a cambiar el habito de compra, ya que es una de las causas puntuales
de las que se hablara mas adelante.

El comercio electrdnico ha generado un sinfin de oportunidades para las empresas
qgue no han tenido capital de inversion suficiente para construir grandes estructuras
de hierro y cemento, estas mediante una pagina web han logrado crecer
exponencialmente, mantenerse en el mercado y posicionarse como organizaciones
con un gran valor a nivel mundial, puesto que el trafico de internet (visitantes de sus
paginas) y los ingresos por ventas o prestacion de servicios han incrementado.
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En Colombia y especificamente en los municipios como Caloto y Santander de
Quilichao, pueblos relativamente pequefos, en los cuales las personas acuden a
las diferentes tiendas fisicas con mayor facilidad dada la cercania, ya que no es
necesario tener un medio de transporte para ir de un lugar a otro, ademas es
importante mencionar otros factores que influyen como la costumbre, la cantidad de
establecimientos comerciales y diversidad de productos; en el momento de realizar
compras.

Otro de los aspectos identificados en estos municipios es la localizacién, dada la
cercania a la capital del Cauca y del Valle del Cauca, ademas, cabe mencionar que
Santander de Quilichao se ha convertido en una “Capital comercial del Cauca”,
puesto que en este se llevan a cabo gran variedad de negocios en los diferentes
sectores productivos (Agro, industrial, empresarial, textil, entre otros.), es un centro
mercantil que conecta estratégicamente a departamentos, ciudades y municipios.

En relacidn a las costumbres de las personas, estas estan arraigadas a las compras
presenciales, ya que les gusta tener el contacto fisico con el producto, asi tengan
conocimiento de que se puede realizar compras de manera virtual y estas les
resulten llamativas, pocos individuos toman la decisiéon de hacerlo, debido a una
serie de factores como la desconfianza, dado el posible incumplimiento después de
haber realizado un pedido y haber efectuado el pago; la tardanza de la llegada del
producto, respecto a lo pactado; el desconocimiento del funcionamiento del proceso
de compra virtual; la inseguridad, en cuanto a la legalidad de las transacciones, “anti
hackers”y el temor a no satisfacer su necesidad o deseo de compra. Con base en
lo anterior se puede afirmar que algunas personas dificilmente cambian el habito de
compra habitual (fisico).

Los compradores virtuales pertenecientes a dichos municipios, a pesar de ser un
grupo minoritario, han tenido experiencias positivas como: la interaccién con la
aplicacion o pagina web, procedimientos a seguir para la compra, precios, tiempos
de llegada del producto o servicio adquirido y la calidad del servicio en general. Lo
anterior muestra algunas ventajas; sin embargo, las personas no toman la decisién
de cambio, a pesar de que las tendencias mundiales catapultan la idea de negocio
hacia el crecimiento.
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A pesar de la resistencia al cambio de habitos, se evidencia que las empresas
existentes estos municipios vienen implementando estrategias de mercadeo, las
cuales incluyen una implementacién enfocada hacia el internet y las redes sociales,
con el fin de cambiar la percepcion y concepto respecto a las tiendas virtuales,
paradigmas que buscan contrarrestar mediante publicidad, estrategia del “Voz a
voz”, cumplimiento de pedidos en el tiempo adecuado, entre otros. Con base en lo
anterior, la Administracion de Empresas, es la ciencia mas adecuada para abordar
el problema del cambio de los habitos de compra en los consumidores, dado que
esta permite mediante una serie de procesos y herramientas, analizar e identificar
a fondo las necesidades de los clientes, expectativas y demas, con el objetivo de
emplear estrategias efectivas y eficaces que solucionen totalmente el problema
planteado en relacién a la resistencia a las compras virtuales, generando nuevas
oportunidades de penetracion, crecimiento y acogida de este tipo de comercio.

Una de las metodologias que puede contribuir al planteamiento del problema, es la
identificacidon del estudio de factibilidad con base a la creacidon de la empresa virtual,
en donde se realicen por medio de variables, el analisis del entorno y el mercado,
lo cual permite obtener las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades del
negocio, con el fin de establecer si es factible la creacion de dicha empresa virtual,
la cual permitira disminuir la resistencia al cambio de los habitos de compra, y asi
incrementar la satisfaccion del cliente.
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3. JUSTIFICACION

Como primera medida este trabajo de investigacion permite conocer de manera
metodoldgica la viabilidad y factibilidad de la creacién de la tienda virtual de ropa, a
través de una metodologia especifica formulada por un autor en donde se propone
los temas a desarrollar que como resultado final se obtendra la respuesta a si es
factible y viable la creacion de dicha empresa. Ademas, la realizacion de esta
investigacién es requisito indispensable para la obtencién del titulo profesional de
administracion de empresa en la Universidad del Valle, justificacién principal para

su realizacion.

La creacién de empresas viéndose desde un punto de vista del emprendimiento
viene siendo una constante en nuestro pais para la independencia laboral y la
mejora de las condiciones de vida. Para emprender se necesita de decision,
esfuerzo y perseverancia para lograr el éxito, razones por la cual consideran los
autores de la idea de la creacién de la tienda de ropa quieren crear la empresa de

ropa virtual.

En los municipios del Norte del Cauca como Santander de Quilichao se puede
evidenciar una oportunidad para entrar en el mercado de la ropa ya que las
personas tienden a tener una frecuencia de compra periodica y las ganancias que
deja la venta de ropa oscilan entre un 30% y 40%, por lo que se considera un
negocio ademas de rentable, llamativo y con grandes posibilidades de progreso y
éxito. Ademas de esto, es importante resaltar la manera en como la parte virtual ha
venido teniendo importancia en el mercado de la ropa, ya que en el momento
muchas de las empresas han decidido implementar estrategias de mercadeo que

incluyen la venta través de paginas de internet y redes sociales, o que permite
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ampliar el mercado meta y los clientes como tal, obteniendo asi mayores ingresos
y ganancias dado a que virtualmente se puede llegar a muchos lugares del pais y

del mundo sin necesidad de hacer presencia fisica.

De acuerdo a datos estadisticos en el pais puede considerarse que el ambito del
comercio virtual ha tenido un incremento significativo al pasar el tiempo, ya que
muchas personas han decidido realizar compras de manera virtual debido a los
beneficios tales como el ahorro de tiempo, promociones, facilidad de compra y a
que no se necesita de un medio de transporte para el desplazamiento, también
debido a la globalizacion de las tecnologias como el internet y las redes sociales y
a su facilidad en cuanto acceso y uso. En Colombia, las compras virtuales han
tenido en el momento su mejor época, obteniendo una participaciéon relativamente
alta en la economia del pais, viéndose esto reflejado en el PIB, tal como lo refleja
este dato “Segln La consultora IDC' se prevé que en 2018 los paises de América
Latina superaran los 100.000 millones de délares en transacciones de comercio
electrénico: “En Colombia, se realizaron mas de 49 millones de transacciones no
presenciales que superan los USD$16.329 millones de ddlares, que representa el
4.08% del PIB. Esta cifra incluye comercio electrénico, pago de servicios e
impuestos por internet, segun el Tercer estudio de transacciones no
presenciales/ecommerce Colombia, realizado por la Camara Colombiana de

Comercio Electrénico (CCCE).”

También es importante destacar el aprendizaje que se adquiere realizando este

trabajo, ya que nos permite implementar muchos de los conocimientos adquiridos a

2 Aumentan las transacciones en comercio electrénico. COMPUTERWORLD [online]. Marzo 22 de
2017, Bogota, Colombia. Publicada por Inviarco S.A.S. bajo licencia de IDG Communications Inc.
Disponible  en internet: http://computerworld.co/aumentan-las-transacciones-en-comercio-
electronico/
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lo largo del estudio de la carrera profesional a través de la ejecucidén practica de
estos conceptos aplicados al tema de creacion de empresa y analizados en cada
una de las partes de este trabajo contribuyendo a nuestra formacién profesional

como administradores de empresa.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una tienda virtual destinada
a la venta de ropa, en los municipios de Caloto y Santander de Quilichao, Cauca,
Colombia 2018.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar el analisis de mercado en los municipios de Caloto y Santander

de Quilichao.

e Establecer el analisis administrativo que defina la estructura organizacional.

e Definir el analisis econémico y financiero para la empresa.

o Identificar el andlisis legal, social y ambiental para el negocio.
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5. MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO TEORICO

Para comenzar es importante mencionar que toda persona que desee crear una
empresa puede hacerlo, teniendo en cuenta bases tedricas que impulsen el
desarrollo de esa idea, para que asi, se convierta en un proyecto real. Para Galindo:

Es importante que el futuro empresario analice y tenga en cuenta los factores
internos y externos que optimizan o afectan su negocio, ya que el proyecto
empresarial puede ser viable, para lo cual es necesario cumplir el proyecto en el
tiempo de puesta en marcha generar produccion y ventas en el tiempo inicialmente
planeado. Pero también puede ser factible que se realice de acuerdo a los planes
inicialmente establecidos. Los factores externos que afectan un proyecto
empresarial y que tienen incidencia directa en las debilidades y en las fortalezas,
genera efectos transcendentales hasta el punto de obtener éxito o fracaso,
dependiendo de la solidez, de nuestro negocio algunas de estas variables son: el
mercado, las competencias, las politicas macroeconémicas que definen los
gobiernos, los efectos inflacionarios, los problemas sociales, los decretos y leyes,
los efectos ambientales?®.

Pero antes de mencionar el concepto “Creacion de empresas”, es necesario hablar
de una de las ciencias que se encuentra directamente relacionada con este tema,
que es la “Administracién de Empresas”, la cual es definida como “Una ciencia social

compuesta de principios, técnicas y practicas y cuya aplicacion a conjuntos

8 GALINDO, Carlos Julio. Manual para la Creacién de Empresas, citado por QUINTERO Deyci
y RODRIGUEZ Patricia. Estudio De Factibilidad Para La Creacién De Una Empresa De Ropa
Interior Ubicada En La Localidad De Kennedy De La Ciudad De Bogota. Administracién de
Empresas: Ecoe Bogota D.C., 2006. p.13
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humanos permite establecer sistemas racionales de esfuerzo cooperativo a través
de los cuales se puede alcanzar propdésitos comunes que individualmente no es

factible lograr™.

Otro concepto existente se refiere a la estructura y los recursos enfocados hacia el
logro “La administracion es la capacidad de coordinar habilmente muchas energias
sociales con frecuencia conflictivas, en un solo organismo, para que ellas puedan

operar como una sola unidad™.

Por otro lado, existe una definicion de parte de ldalberto Chiavenato que enfoca a
la administracién hacia una parte humana donde expresa que la administracion de
recursos humanos “Es el conjunto integral de actividades de especialistas y
administradores —como integrar, organizar, recompensar, desarrollar, retener y
evaluar a las personas— que tiene por objeto proporcionar habilidades vy

competitividad a la organizacion.”®.

La creacion de empresas es considerada una de las mejores opciones a la hora de
mejorar la economia de la persona que desee emprender un negocio, pero esta
decision requiere de ciertos parametros para disminuir el riesgo de fracaso (estudio
de factibilidad) y esto se resume en: obtener informacion. Aquel que quiere ser
empresario requiere de informacion acerca de los aspectos relacionados con
variables que puedan llegar a afectar a la empresa ya sea de manera positiva o

negativa.

Para la creacion de una empresa es necesario que exista una idea de negocio que
permita saber en primera medida a que se va a dedicar la empresa que se tiene
pensada, que producto o servicio va a ofrecer, entre otras variables. “Los lideres de
cualquier negocio nuevo no sélo deben identificarse con la nueva idea, sino que

también deben atraer la financiacién, aprender rapidamente del éxito y del fracaso,

4+ JIMENEZ Wilburg. Introduccién a la teoria administrativa. México D.F.: McGRAWHILL, 2004.

5 A. HITT, Michael; BLACK, Stewart y PORTER, Lyman. Administracién. 9 ed. México.: Editorial
Pearson Educacion, 2006.

6 CHIAVENATO, Idalberto. Gestién del Talento Humano. 3 ed., México D.F.: Editorial McGRAWHILL,
2008. p. 7
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impregnar a los demas de una visién positiva del futuro, reorganizarse para aplicar
las lecciones aprendidas y gestionar las expectativas de rendimiento en medio del

caos”’.

En este sentido es importante resaltar la importancia de la informacién cuando se
habla de una idea de negocio, ya que se manifiesta que “experimentamos la
necesidad de tratar con eficacia la enorme cantidad de datos de todo tipo que nos
bombardea el mundo actual. Hay que crear espacios y mecanismos que ayuden a
detectar el valor de la nueva informacién y los conocimientos, de tal forma que
nuestros modelos mentales sean replanteados, detonados y, ¢por qué no?,
desafiados, con la finalidad de encauzar nuestra experiencia al descubrimiento de
las oportunidades. Nacen asi las funciones de la idea de negocio a la alerta
empresarial’®. Para realizar dicho plan de negocio es importante planificar la idea
de negocio para visualizar de cierta manera el futuro “planificar es definir lo que se
ha de hacer y asignar los recursos necesarios para hacerlo. Es el estudio del
escenario donde competirda la nueva empresa, la eleccién de los objetivos que
desean alcanzarse y el disefio de las estrategias para lograrlos. Significa anticipar
el escenario con el tiempo razonablemente suficiente como para que quede
capacidad de respuesta. Pero el plan es un medio no un fin, un medio para alcanzar

el objetivo con variables como: la eficiencia, la productividad y la eficacia™.

Posterior a la idea de negocios, prosigue el plan de negocio, que es aquel plan que
se realiza en donde se especifica y plasma lo que se habia pensado en la idea de

negocio, en otras palabras, es un plan estratégico. “Un plan estratégico de negocios

7 GOVINDARAJANM, Vijay y TRIMBLE, Chris. De la idea de negocio a la rentabilidad: 10 reglas para
conseguirlo. Barcelona, Espana: Ediciones DEUSTO, 2006. 31 p.

8 CAMPOS MONTIEL, Héctor. De la idea de negocio a la alerta empresarial: Precursores del plan
de negocio. México: Grupo Editorial Patria, 2014.

® ZORITA LLOREDA, Enrique y HUARTE MARTIN, Segundo. CURSOESIC DE EMPRENDIMIENTO
Y GESTION EMPRESARIAL: El plan de negocio, herramienta para analizar la viabilidad de una
iniciativa emprendedora. Madrid, Espafa: ESIC Editorial, 2013. 11 p.

33



es aquel plan en el que se expone el método para llevar a cabo cierta actividad en
cierto periodo de tiempo en el futuro”.

El plan de negocio lo que hace entonces es establecer un método para realizar
cierta actividad en este caso la creacion de una empresa y que permita determinar

la viabilidad y factibilidad como tal de esa idea de negocio.

Duenas Mateo y Porta Ramon, exponen “el espiritu que debe tener un emprendedor
siendo este papel muy importante en la cadena de trasformacién de actividades; y
asi plantean que el emprendedor debe poseer capacidades de ver oportunidades
que mejoren el estilo de vida y agreguen valor a la sociedad, dicho de otro modo,
es capaz de transformar actividades a un menor coste que el valor que generan.
Este concepto de valor hace referencia a lo que se produce y a que servicios se
dan; y el coste, se refiere a lo que se gasta y a que recursos se utilizan en este
proceso. El emprendedor toma la oportunidad como la capacidad de generar un

cambio cuyo valor es mayor al coste™!.

Para reforzar el concepto de emprendedor, Howard Stevenson de la Harvard
Business School formuld que para él un emprendedor “Es la persona que persigue
la oportunidad independiente de que disponga de los recursos necesarios para
concretarla”. Con esto, Duenas Mateo y Porta Ramoén afirman que la experiencia
demuestra que es asi en muchas ocasiones. El orden es: primero identificar la

oportunidad, segundo el dinero aparece si realmente es una buena oportunidad?2.

Es importante conocer el cambio que se ha dado con la implementacién y uso de
las nuevas tecnologias de la informacién y sus diferentes plataformas virtuales,
enfocando esto a la creacion de nuevos tipos de negocio como lo es la tienda de
ropa virtual, Duefias Mateo y Porta Ramén plantean lo siguiente: “En décadas

anteriores, el gran obstaculo para el crecimiento e incluso la supervivencia de las

10 STUTELY, Richard. Plan de negocios: La estrategia inteligente. México: Editorial PRENTICE
HALL, 2000. 8 p. _

" MATEO DUENAS, Ricardo y SAGARRA PORTA, Ramon. Creacién de Empresas: Teoria y
Practica. Aravaca, Madrid: McGRAW HILL, 2004. 3 p.

2 |bid., 11 p.
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empresas, estaba en las limitaciones para acceder a las tecnologias que iban

irumpiendo en el mercado. Actualmente las tecnologias bésicas son de universal

acceso; las empresas se ven forzadas a concurrir a mercados globales, esto les

“abre los o0jos”. Muchas fuerzas empujan a esa homogenizacion tecnolégica.

e La informacion de la nueva tecnologia se conoce rapidamente por todas las

empresas y todas desean hacerse con ella, cuanto antes mejor.

e Existe una necesidad imperiosa de promocionar la tecnologia por la empresa

que la ha desarrollado entre todos los potenciales interesados. La presién

viene por:

Los desarrollos tecnolégicos de trascendencia requieren fuertes
inversiones y, por tanto, grandes mercados para recuperarlas.

La inevitable obsolescencia que se producira en un corto plazo, de 3 a7
anos habitualmente.

La presién del cliente, para que incorporemos la tecnologia en nuestros
suministros, para poder seguir manteniendo su posicion o disfrutar de los
nuevos desarrollos.

Por ultimo, como no, la competencia que recibe las mismas presiones que
describiamos en los puntos anteriores y que buscan también la ventaja

inicial.

Esto lleva a las empresas tecnoldgicas a una estrategia de rapida y masiva

penetracion en los mercados que permita recuperar la inversion con una rentabilidad

proporcional al riesgo en que se ha incurrido.

Es evidente, pues, que, si queremos partir de una base tecnolégica para la creacién

de empresas de éxito, debemos tener un plus sobre los otros competidores y

actualmente el plus mas efectivo se llama Innovacién Tecnologica”'3.

Establecer el mercado meta, analizar los entornos con el que interactia la

organizacion, permite identificar oportunidades, asi como, posibles debilidades,

3 |bid., p. 7-8.
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variables importantes para la elaboracién e implementacion de estrategias en pro
de sus objetivos. Segun Andrews “la perspectiva del enfoque estratégico considera
que “la determinacion de una estrategia adecuada para una empresa empieza con
la identificaciéon de las oportunidades y riesgos en su entorno”. El entorno de una
empresa en funcionamiento, como el de cualquier entidad organica, es el conjunto

de todas las condiciones e influencia externas que afectan a su vida y desarrollo”'“.

Pensando en la creacién de estrategias que permitan a la tienda de ropa virtual ser
competitiva, tenemos presente este planteamiento de Porter (1982): “la esencia de
la formulacion de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una empresa
con su medio ambiente. Aunque el entorno relevante es muy amplio y abarca tanto
fuerzas sociales como econdémicas, el aspecto clave del entorno de la empresa es

el sector o los sectores industriales en los cuales compiten”!®.

La fidelizacion de clientes potenciales, refleja la calidad en la atencidn, procesos y
productos, en nuestra tienda de ropa virtual se implementaran las estrategias
genéricas planteadas por Treacy y Wieserman'® en su libro “La disciplina de los
lideres del mercado, con un enfoque cercano al de Porter, clasifican las estrategias

genéricas de acuerdo con la promesa de valor que la empresa hace al cliente.

e 5.1.1 Liderazgo en producto. Que implica una alta diferenciacion del
producto o servicio, dirigida a un nicho especifico y donde la promesa central
es primero en el mercado. Esta promesa de valor requiere una disciplina
centrada en procesos de innovacion y desarrollo que permitan que el cliente

se sienta diferenciado por el valor, generalmente hedbénico, que le genera ser

4 KENNETH R., Andrews. “El concepto de estrategia de la empresa”. 1985, citado por: GUERRERO
BETANCOURT, Benjamin. Entorno organizacional, analisis y diagnéstico. Cali, Colombia:
Universidad del Valle. 2011. 18 p.

5 PORTER, M. Estrategia competitiva, 1982, citado por: GUERRERO BETANCOURT, Benjamin.
Entorno organizacional, analisis y diagnostico. Cali, Colombia. Universidad del Valle. 2011. 22 p.

6 GOMEZ SERNA, Humberto. Gerencia estratégica, Teoria, Metodologia, Alineamiento,
Implementacion y mapas estratégicos. 10 ed., Bogota D.C.: Panamericana Editorial Ltda. 2013. p.
23-24.
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el primero en acceder a los productos y servicios. Las empresas lideres en
productos o servicios tienen como objetivo mercados muy selectivos en los

cuales el precio no es un factor importante en la decisién de compra.

e 5.1.2 A la medida del cliente... La boutique. En esta estrategia la promesa
de valor parte de un conocimiento a profundidad de las necesidades e interés
de los clientes. Conocer sus perfiles y habitos de compra, asi como sus
aspiraciones sociales, son componentes esenciales de la estrategia.
Mantener una base de datos que genere informacién para el disefio de las
estrategias y una cultura volcada al cliente es el factor clave para asegurar
gue esta estrategia se hace realidad frente al cliente y el mercado. El valor
agregado que genera la promesa de valor, hace que el precio no sea la unica
variable que asegura la decision de compra del cliente.

e 5.1.3 Excelencia operacional. Es una promesa de valor, una estrategia de
productividad centrada en la eficiencia y eficacia de los procesos que integran
la cadena de suministro. Altos volumenes de clientes, costos y por tanto
preciosa bajos, hacen parte de esta estrategia de mercados. La rentabilidad
esta en la eficiencia operacional lograda a través de mercados masivos con

bajos margenes de utilidad”.

“El acto y la creaciébn de una empresa son la expresién de un sentido social
relacionado con la necesidad de independencia y de poder, integrada a una
sensibilidad profunda por la interaccion humana que se expresa con el deseo de

cooperacion y de asociacion”!’.

“Con la incorporacién de la red electrénica a los negocios se cambian algunos
paradigmas sobre la manera de organizar nuevas empresas, se disminuyen cotos

transaccionales, se tiene acceso a mercados globales, se incrementa la

7 SILVA DUARTE, Jorge Enriqgue. Emprendedor: Hacia un emprendimiento sostenible. ed. 2,
Colombia: Alfaomega Colombiana S.A. 2013. 52 p.
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competencia, se trasforman los ciclos y los modelos de negocios, se acelera la

innovacion, se incorporan nuevos conceptos de alianzas estratégicas, y se

modifican las estructuras organizacionales y la forma de dirigir.

El espacio virtual modifica de manera sustancial la forma de hacer negocios, al

punto que ya es posible disponer de servicios empresariales 24 horas al dia, todo

el ano, sin moverse del lugar de residencia o del lugar donde la persona se

encuentre. Asi, cada vez es mas evidente que la competitividad y, por qué no, la

sobrevivencia de las empresas depende de los negocios apoyados en la red” 8.

Para la creacién de esta empresa virtual, se busca implementar los siguientes

efectos planteados en la economia cibernética por Jorge Enrique Silva'®:

5.1.4 Menor costo economico. Al eliminar actividades que implican la
presencia fisica del cliente y que no se necesitan por normas superiores de
cumplimiento obligatorio en la cadena del valor, se hard mas eficiente el
proceso de negocios. Se espera que a menores costos haya mejores precios
de venta para beneficio del consumidor, y se estabilicen las margenes de
rentabilidad para el emprendedor.

5.1.5 Menor costo psicoldgico. La relacion entre una empresa y la clientela.
puede y debe contribuir a una de las finalidades existenciales de todo ser
humano: ser feliz. Las nuevas tecnologias que posibilitan la conectividad
deben producir una mejora sustancial en la relacién cliente-empresa para
que haya un incremento notable del bienestar individual y colectivo de la
sociedad. Una organizacion naciente, con una promesa de valor que eleve el
nivel de satisfaccion y bienestar en la clientela, tendra una ventaja
competitiva importante. Para comprobar lo anterior solo hay que imaginar
cémo seria la calidad de vida de las personas si todas las transacciones que

18 |bid., 68 p.
19 |bid., p. 69-70.
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deben efectuar para acceder a los servicios que requieren para vivir pudieran

hacerse con el minimo de desplazamientos fisicos.

» 5.1.6 Menor costo social. Si aparecen nuevas propuestas de valor que
permitan que los individuos focalicen y destinen sus esfuerzos, recursos y
tiempos para atender las actividades esenciales de la vida, colectivamente
se tendria una sociedad mas arménica y equitativa, en procura de mejores

niveles de bienestar.

“La llamada innovacion? en valor es méas simple. Se refiere a todo aquello que
ofrece y cumple la empresa y que satisface las expectativas, las necesidades y los
deseos de la clientela. No se trata de lo que supone la empresa que simplifica su
operacion y, por ende, reduce los costos, sin que ello se traduzca en un estimulo
sustancial para el cliente. En este sentido, en cuanto a productos, algunas opciones
de innovacién en valor asociadas tienen que ver con lo que incremente el valor de

uso de los mismos, como:

e Facilitar el almacenamiento y transporte.
e Mejorar el confort.

e Simplificar el mantenimiento y la operacién”.

Para la creacion de empresas existe el estudio de factibilidad o también llamado
plan de negocio o plan de empresas. Para Varela el plan de empresa?' “es un
proceso que buscar darle identidad y vida propia a la entidad. Es un procedimiento
para enunciar en forma clara y precisa los propésitos, las ideas, los conceptos, las
formas operativas, los resultados y, en resumen, la visién del empresario sobre el

proyecto. Es un mecanismo para proyectar la empresa en el futuro, prever

20 |bid, Pag. 78.
21 VARELA VILLEGAS, Rodrigo. Innovacién empresarial: arte y ciencia en la creacion de empresas.
3 ed. Bogota D.C., Colombia: Pearson Educacion, 2008. 316 p.
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dificultades e identificar posibles soluciones ante las coyunturas que pudieran
presentarse”, por lo que mediante esta herramienta es posible determinar si es

factible la propuesta de la creacidén de la empresa de venta de ropa virtual.

De acuerdo a algunos autores, es de vital importancia establecer un plan de
empresa para aquellas personas que piensen en crear una empresa y que no
tengan una amplia experiencia y “se manifiesta como un documento escrito,
preparado por el empresario, muchas veces con la ayuda de asesores expertos en
areas particulares, que estudia en detalle todas las faceras de la oportunidad

empresarial en consideracion y busca, ante todo, reducir el riesgo del proyecto”2?.

Para la elaboracién de un estudio de factibilidad, de acuerdo a Varela?3, se requieren
unas bases conceptuales que se deben demostrar y proyectar en la idea de negocio:
la primera es que se dispone de un excelente producto, con suficientes clientes
dispuestos a adquirirlo, que cuenta con un excelente equipo empresarial y un
excelente equipo humano en lo técnico y en lo administrativo, y por ultimo que tiene
bien definidas las formas de operacion, los requerimientos de recursos, los
resultados potenciales, y las estrategias que permitan lograr todas las metas

previstas.

El plan de empresa consta de unas etapas de analisis del plan de empresa que se
encuentran relacionadas directamente con el factor éxito al ser conocidas, ya que
al obtener dicha informacién se permite desarrollar unas estrategias acordes a lo
gue se conoce y que siempre van a tender a que los objetivos de la empresa se
cumplas. Dichas etapas de analisis son?*:

¢ Analisis de mercado
e Analisis técnico
e Analisis administrativo

e Analisis legal, ambiental y social

22 |pid., 317 p.
23 |bid., 321 p.
24 |pid., p. 323-326.
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e Analisis econémico

e Analisis de valores personales

e Analisis financiero

e Analisis de riesgos e intangibles
e La evaluacion integral

e El documento final

Para la elaboracién del plan de empresa o estudio de factibilidad de la empresa, en
la presente investigacion sélo se utilizaran las siguientes etapas de analisis

propuestas por Varela:

5.1.7 Analisis de mercado. Este analisis de mercado tiene como objetivo central
determinar con un buen nivel de confianza aspectos tales como: la existencia real
de clientes con pedido para los productos o servicios que se van a producir, la
disposicién de ellos a pagar el precio establecido; la determinacién de la cantidad
demandada para poder elaborar una proyeccién de ventas; la aceptacion de las
formas de pago entre otros aspectos mas.

5.1.8 Analisis administrativo. En analisis administrativo tiene como objetivo
central definir el perfil del equipo empresaria y del personal que la empresa exige;
las estructuras y los estilos de direccidn; los mecanismos de control, las politicas de
administracion del personal y de participacion del equipo empresarial en la gestién

de los resultados, y, claro esta, la posibilidad de contar con todos estos elementos.
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5.1.9 Analisis Econdmico y Financiero. El andlisis econémico tiene como objetivo
determinar las caracteristicas econdmicas del proyecto; para ello se debera
identificar las necesidades de inversion, los ingresos, los costos, gastos, la utilidad,
los puntos de equilibrio contable y econémico; y determinar la posibilidad de que al
vender el producto la empresa deje un excedente adecuado respecto al precio
establecido.

5.1.10 Analisis de Riesgos e Intangibles. El| analisis de riesgos e intangibles
permite “ldentificar los efectos y cambios potenciales en las variables basicas del
proyecto, y, de este modo prever las dificultades que puedan traer consigo para la
factibilidad del negocio a futuro. Estos incluyen: Riesgos de mercado, riesgos

técnicos, riesgos financieros, riesgos economicos”?.

5.1.11 Analisis Legal, Ambiental y Social. El andlisis legal y social tiene como
objetivo definir la posibilidad legal y social que existe, para que la empresa
establezca y opere. Temas como permisos, reglamentaciones, leyes, obligaciones,
efectos sociales, tipo de sociedad, responsabilidades, entre otros, deben estudiarse
detalladamente para visualizar la factibilidad de cumplir estos requerimientos
legales y evitar las incidencias negativas sobre la comunidad y el ambiente.

Cabe resaltar que no es la Unica teoria existente que describa los puntos para un
estudio de factibilidad, existen otros autores que proponen variables diferentes pero

que también se enfocan en la obtencidn de informacion a partir de la investigacion

25 PRADA, Leonardo y OREJUELA, Jennifer. Andlisis de Riesgos Intangibles [en linea]. 0330leo
(SlideShare), 28 de noviembre del afio 2013 [04 de diciembre del afio 2017]. Disponible en Internet:
https://es.slideshare.net/0330leo/presentacin1expo-miercoles
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para disminuir riesgos, en donde, por ejemplo, los autores como Duefas y Sagarra®®
proponen un plan de negocio que consta de 14 puntos los cuales son:

e Breve descripcion del proyecto

Se describe la actividad, la innovacion que aporta y la incorporacién de la

tecnologia.
e Concepto del negocio

Se explica desde el punto de vista economico porqué sera un negocio. En qué
se le basa la viabilidad del mismo.

e Factor de diferenciacion

Definir especificamente que es diferente de los productos o servicios ya
existentes en el mercado. Establecer comparaciones directas y/o nominales con

otras alternativas que satisfacen la misma necesidad.

e Especificacion producto/servicio

Descripcién pormenorizada del producto con imagenes o productos.
e Plan comercial

Consta de dos partes: el plan de marketing que describe los detalles de cémo
se piensa comercializar el producto y el plan de ventas que se presenta el
producto a los potenciales clientes.

e Plan de produccion
Relacién con temas de produccion como plantas y proveedores.

¢ Tecnologia

26 MATEO DUENAS, Ricardo y SAGARRA PORTA, Ramon. Creacién de Empresas: Teoria y
Practica. Aravaca, Madrid: McGRAW HILL, 2004. p. 159-166.
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Se habla de la disponibilidad de la tecnologia requerida, tecnologias alternativas
y grado de complejidad.

e Aspectos econémicos

Se trata de aquellos resultados econdmicos analizados, tesoreria e inversiones.

También se analizan los balances provisionales.
e Organizacion

Se proyecta el organigrama inicial y la evoluciéon a lo largo de los afnos,
especificar funciones y perfil de personas para cada cargo.

e Socios

Indicar si van a existir socios en la empresa y hablar de sus responsabilidades y

quehaceres.
e Calendario

Indicar las actividades a realizar junto con un cronograma en donde se

especifique el tiempo a realizar de cada una de estas. Cronolégicamente.
¢ Plan de contingencias

Se trata de ver qué ocurre si se producen desviaciones importantes en las
previsiones (analisis de sensibilidad). Definir criterios de fracaso.

o Comentarios al plan de negocio
Se refleja todo lo concerniente al esquema del plan de negocios.

e Anexos

En cuanto a la viabilidad para la creacion de empresas para Gil y Giner?’, comentan

que para cuando se piense en crear una empresa es de vital importancia conocer

27 GIL ESTALLO, Maria de los Angeles y GINER DE LA FUENTE, Fernando. Como crear y hacer
funcionar una empresa. 8ed. México D.F.: ESIC EDITORIAL, 2012. p. 142-146.
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el mercado donde se va a desarrollar su actividad, asi como su demanda posible
por lo que expresan que “la empresa ha de analizar su viabilidad a partir de sus
ventas; para ello hade analizar su posible o posibles productos o servicios y sus
posibles clientes para poder establecer sus resultados...”. Para esto se debe

realizar un analisis del entorno empresarial los cuales determinan los siguientes:

e Entorno econdémico
e Entorno sociolégico
¢ Entorno demografico
¢ Recursos naturales

e Entorno legal

e Entorno politico

e Entorno educacional
e Entorno tecnolégico

e Entorno cultural

5.2. ESTADO DEL ARTE

En este estado del arte se presentan informacién acerca del sector de la creacién
empresarial, las tendencias tecnolégicas en el ambito de la creacion de empresas y
el comercio electronico como elemento innovador caracterizador de empresas que
quieren incursionar en un mercado que viene en crecimiento durante los ultimos
anos, ademas como ultimo aporte a la investigacién se presenta el concepto del

dropshipping, modelo de negocio virtual utilizado actualmente en el mercado digital.

Tomar la decisién de crear una empresa es un aspecto que requiere de mucha

decisién, motivacién, pero ademas de esto, la vocacién es un factor fundamental,
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por ejemplo, para Bessudo?® la vocacion viene siendo un requisito indispensable a
la hora de tomar la determinacién de ser un empresario, y lo compara con lo que es
la fe a la religidén. Se enfatiza en que para tener una empresa se requiere de alguien
que necesite lo que yo poseo y de que alguien tenga lo que yo necesito. También
resalta la importancia de al momento de haber creado la empresa saber delegar
funciones, ya que es bueno ir formando colaboradores que puedan encargarse de

diferentes actividades.

En la actualidad existen diversas estrategias que permiten analizar la factibilidad de
un negocio 0 empresa que se quiera crear, y estas se resumen en metodologias o
pasos a seguir a partir del contexto investigativo y de recoleccion de informacion
que permiten sacar conclusiones e identificar aspectos vitales a la hora de que una
idea negocio vaya tomando forma a partir de su creacién como tal. Una de las
tendencias en la actualidad es realizar los planes de negocio, en este caso, para
una tienda online. De acuerdo con Galén, el plan de negocios es requisito principal
a la hora de establecer la factibilidad de establecer una tienda online, pues como
cualquier otro negocio, se requiere de un plan que dimensione el alcance que se va
a tener, el mercado al que se va a dirigir, los productos que se van a ofrecer, entre

otros aspectos elementales.

“Si te planteas poner en marcha un negocio de comercio electrénico,
independientemente del sector que te interese, busca un proyecto especializado
con productos claramente identificables, intentando que el producto sea de una
marca o0 marcas reconocidas, y que te lleven, de esta forma, a un tipo
de consumidores que prime el servicio frente al precio. No te va a interesar el
comprador que se decanta por otras tiendas o por ofertas de Internet y que busca
basicamente precio. No tienes otra que moverte en precios recomendados para ser
competitivo”, plantea Pepe Isabal, gerente de e-tecnia.es. Esta claro que cada

producto va a tener un plan de negocio, un precio y unas expectativas de venta

28 BESSUDO CLAUDE, Jean. Improvisacion estratégica. 2 ed. Bogota D.C.: Editorial planeta, 2007.
9 p. ISBN: 958-42-1687-2.
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diferentes, pero estas pautas te van a ayudar a dimensionar y enfocar

correctamente tu empresa.

Referencias, las justas: “Aunque te centres en un unico producto, se trata también
de que busques distintos proveedores de ese producto o de esa gama de productos
que te interesa. También se trata de que no manejes un numero excesivo de
referencias, lo que te provocaria un problema de almacenaje. Y ya no sélo de stock,
sino de productos invendidos”, afnade Isabal. “Tener pocas referencias es
importante para mantener el margen, pero, ademas, te va a ayudar luego con el
posicionamiento de tu negocio en los buscadores de Internet. Tu negocio serd mas
facil de identificar por tus consumidores”, explica Javier Celdran. Tendencias:
“Ademas de investigar cuantas tiendas on line operan en torno al producto y qué
zona cubren esas empresas (qué volumen de facturacion y de tréafico tienen), tienes
que conocer las tendencias que influyen en los productos que vas a vender y a los
consumidores a los que te vas a dirigir. 4 Se comercializan en markeplaces? ;Se
venden mejor a grupos de consumidores? A 1o mejor no te interesa montar tu propia
web, sino vender a través de un marketplace —o abrir una tienda en ese
marketplace—*, apunta Pedro Martinez, consultor de Cecarm. Entorno: “En realidad,
en Internet el mercado si que es nacional —incluso internacional-, pero para
arrancar, puedes dar a conocer tu tienda on line, por ejemplo, llegando a acuerdos
con medios de comunicacién locales, que impulsan ahora sus versiones on line y
ya han comenzado a popularizar la venta de productos a través de sus plataformas,
pero no son ellos quienes gestionan la venta”, destaca este experto. De todas
formas, dependera mucho del producto que vayas a vender y a quién se lo vas a
vender: ¢ bicicletas de disefio estadounidenses a aficionados espanoles o jamén
serrano envasado a los suizos y por Internet? Cada enfoque requiere un analisis y
una estrategia diferente. Entorno normativo: Puedes encontrarte en ocasiones con
que se hayan producido modificaciones legislativas que den pie a tu idea de
negocio, como ha ocurrido, por ejemplo, con los vehiculos eléctricos. “El primero en

llegar en Internet tiene mas posibilidades. La Red aporta la agilidad para aprovechar
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mas rapidamente este tipo de oportunidades. El efecto golpear en Internet es muy
interesante. Este es otro argumento contundente a la hora de redactar este apartado
de tu plan de negocio”, plantea Pepe Isabal, experto en la puesta en marcha de
proyectos de comercio electronico. Precio: “Un buen producto para comercializar a
través de Internet es, por ejemplo, aquel en el que las marcas sugieren un PVR
(Precio de Venta al Publico Recomendado). Desde el primer dia estas en las
mismas condiciones de precio que una gran empresa/gran superficie, pero puedes
ganar la baza competitiva en el servicio, atencién personalizada, etcétera. Incluir los
portes en el coste hace que puedas vender mas barato sin romper la filosofia de la
empresa”, destaca. Proveedores: La pregunta mas importante que te tienes que
hacer es ésta: ;qué proveedor logistico te va a facilitar un buen servicio? “; Qué
proveedor logistico te mantendrd unos margenes que te permitan tener beneficio,
hacer viable tu idea de negocio, vender un producto a través de Internet? Uno de
los grandes atractivos, sino el Unico, para el consumidor de Internet es el precio y si
no eres capaz de tener un precio mas barato que el que se pueda obtener en una
tienda off line, estas perdido. La comodidad no es una estrategia suficientemente
fuerte... Y para que el precio sea bajo, tienes que tener una logistica que te permita
garantizar ese precio bajo”, reflexiona Martinez. “El sistema logistico tiene que llegar
hasta tu almacén a tiempo, cumplir los tiempos con tu cliente... La rapidez en la
entrega es un valor afnadido, un elemento diferencial que puede hacer que un cliente
se quede contigo o se vaya a la competencia”, anade este experto. Comercial: “No
es tan facil fidelizar en Internet. La competencia estd mucho mas cerca que en el
mundo fisico: estd a un solo clic. Abandonar una tienda on line e ir a otra es cuestion
de segundos. Es complicado fidelizar, pero Internet, a cambio, tiene herramientas
propias que contribuyen a fidelizar y que no funcionan igual de bien con negocios
fisicos. Como, por ejemplo, el correo electrdnico. Poder enviar un boletin quincenal

con todas las ultimas ofertas y tener la posibilidad de comprar a un par de clics...
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Eso no lo tiene el mundo off line. No obstante, lo cierto es que la competencia

también es mayor”, apunta el consultor del Cecarm?.

Otra de las tendencias a parte de este plan de negocio para crear empresa se
encuentra en las incubadoras de negocio: un modelo econémico que ayuda y
orienta proyectos empresariales contribuyendo con informacién adecuada y de
expertos. Como lo dicen Regalado, Reynoso, Lopez y Gomez “la incubadora se ha
convertido en el principal instrumento para desarrollar la economia de cada regioén
0 pais a través de la asesoria para la implementacién de una idea de negocios, el

aumento del empleo y la creacién de un entorno favorable”0.

La principal ventaja que actualmente tienen los emprendedores es que pueden
disponer de apoyo profesional para llevar a cabo sus ideas de negocio. Para ello se
implementaron modelos como las |IE, que ofrecen ayuda a los nuevos empresarios
para impulsar la creacién de empresas por medio de la generacién de un PN que,
posteriormente, en caso de requerir apoyos oficiales, debe ser aprobado por la
Secretaria de Economia (SE) y entonces recibir el apoyo econémico que sirva de

base para la creacién de una empresa nueva que sea competitiva e innovadora

Una incubadora forma parte fundamental del desarrollo de las empresas de cada
pais. Es importante senalar que esto es mas facil si se recibe ayuda de los
gobiernos, pues las empresas son la base de la economia; asimismo, las
incubadoras contribuyen a la generacion de empleo mediante la creacion de estas
empresas en desarrollo, por lo que es necesaria la participacion de las instituciones

estatales y privadas para su fortalecimiento (Bonilla M, 2008).

2% GALAN, Rafa. Plan de negocio para montar una tienda On-line. Ideas, Emprendedores [online].
2016. [Espania]: Emprendedores, ene. 2016. Disponible en internet:
http://www.emprendedores.es/ideas-de-negocio/como-montar-plan-de-negocio-comercio-
electronico

30 COTERA REGALADO, Esperanza. Las incubadoras de negocios: un modelo econémico que
ayuda y orienta proyectos empresariales. Revista Iberoamericana de Produccion Académica y
Gestion  Educativa [online], Ene-dun 2016, vol. 1, no. 4, pp, 2. Disponible en:
http://www.pag.org.mx/index.php/PAG/article/view/534. ISBN 2007-8412
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Autores como Lozano, Parra y Villanueva (2010), afirman que el concepto de
incubadora de empresa dio sus primeros pasos en la década de los cincuenta en
Silicon Valley, California, a partir de la iniciativa de las Universidades de Stanford,
la cual cre6 un parque industrial y posteriormente un parque tecnoldgico (Stanford
Research Park), con el objetivo de promover la transferencia de tecnologia
desarrollada en la Universidad hacia las empresas y la creacion de nuevas
empresas intensivas en tecnologia, principalmente del sector electrénico. El éxito
obtenido con esa experiencia estimuld la recopilacidén de iniciativas semejantes en

otras localidades dentro y fuera de Estados Unidos (p. 75).

Con lo anterior se puede decir que una incubadora ofrece servicios de asesoria,
infraestructura y financiamiento a los emprendedores, por o que en estos lugares
la creaciéon de empresas adquiere cuerpo y forma por medio de la elaboracién de
un plan de negocios y la puesta en marcha, pasando por tres etapas que son: pre-
incubacion, incubacién y post-incubacion (Estrada, 2008). Analizando lo
anteriormente descrito se puede decir que si se quiere garantizar el éxito, la IE es
parte fundamental para lograrlo, ya que ayuda a la elaboracién de un PN que
garantiza la consolidacion de los negocios, ya sea en marcha o en proceso de
creacién. Es necesario puntualizar que gracias a estos centros que ayudan a
conseguir algun financiamiento e impulsan a la comunidad emprendedora para que
desarrolle su propio negocio y genere empleos, se puede ayudar al desarrollo de

cada economia®'.

También en la actualidad se han desarrollado modelos de negocios para redes de
comercializacidn virtual en donde se puede evidenciar un paso a paso para la
comercializacién virtual mediante la utilizacién de herramientas tecnolégicas como
hardware, software e internet para el desarrollo y ejecucién de la actividad
comercial. Uno de estos modelos es el propuesto por Londorio, donde propone que

el uso de las tecnologias (hardware, software, Internet, telecomunicaciones), hacen

31 Ibid., p. 4-5.
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que la forma de negociar evolucione dia a dia, permitiéndonos visualizar un modelo
de negocio, enfocado en la creacion de una red de comercializacion virtual, apoyada
en las nuevas tecnologias, que nos permitan realizar negocios de una manera
diferente a la que se realiza actualmente, logrando obtener una apropiacién
tecnoldgica, que ligada a las politicas del gobierno, nos faciliten la ideacién de este
nuevo modelo -- Mediante el uso de una plataforma transaccional (software) con su
respectiva infraestructura tecnolégica (hardware), se busca conectar a empresas
(Proveedor), que deseen que sus productos o servicios sean ofrecidos por un gran
nuamero de personas (Distribuidores) en todo el territorio nacional, permitiéndole asi
lograr una penetracion y capilaridad del mercado, que bajo ningln otro instrumento
o estrategia comercial, podria lograr a los costos con que se plantea en este modelo
-- Se pretende por medio de esta red de comercializacién virtual, generar un nuevo
canal que permita al a&rea comercial incrementar su penetracion a mayor nimero de
mercados, ampliar su cobertura y nivel de ventas al igual de apoyar toda el area de
marketing y mercadeo -- Esta nueva red de base tecnoldgica contara con todo el
apoyo en infraestructura y software, ofrecido por la empresa COMRED SAS, la cual
actuara como integrador tecnolégico del modelo a desarrollar, permitiendo realizar
transacciones en tiempo real desde un dispositivo y una conexién celular o de

internet2,

Para el complemento de estos modelos de negocios para redes de
comercializacién, también han sido creados ciertos sistemas de gestién que facilitan
su manejo y seguimiento continuo, en donde de manera autbnoma se registran
diferente informacién que es almacenada en la base de datos, lista para ser

analizada y tomar respectivas decisiones.

32 RESTREPO LONDONO, Mauricio J. Modelo de negocios de una red de comercializacién virtual.
Trabajo de grado para optar al titulo de magister en Administracién. Pereira, Colombia: Universidad
EAFIT. Facultad de Administracion, 2016. 4 p.
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Para Merodio®3, es importante estar en comunicacion constante con los clientes y
mas si la empresa se encuentra en una fase de iniciacion. Se deben buscar
alternativas en donde se capten clientes y la comunicacién con estos sea fluida,
eficaz y actualizada. El término “actualizada” ser refiere a que los medios de
comunicaciéon han tenido una evolucibn muy grande y las empresas deben
adaptarse a esta evolucion. ElI cambio mas significativo se encuentra en que, por
ejemplo, ahora es mucho mas rentable realizar promociones por redes sociales o
internet que por un canal de televisidn, pues las redes sociales y el internet en
general ya hace parte de la vida de todos y son considerados como parte
imprescindible en el desarrollo personal y en el proceso de evolucidon tecnologica de
la sociedad. Esto se evidencia en que mas de 2mil millones de personas en la
actualidad poseen alguna red social y gran parte de su tiempo libre lo utilizan para

revisarlas.

Se aconseja que se debe planificar una estrategia que permita una presencia online
de la marca de la empresa, de sus productos para rentabilizar la inversion que se

ha realizado y estar presente en las redes sociales.

Los clientes estan cambiando su modo de comunicacién y cada vez mas estan
utilizando dispositivos moviles que les permiten de llegar a miles de personas con
tan solo un clic. Esto se da como consecuencia de que la tecnologia ha venido
despertando cambios junto a su desarrollo y deben ser las empresas quienes
procuren adaptarse al cliente y no al contrario. Una de las ventajas de estar en el
medio virtual es que la interaccion con el cliente mejora significativamente a
comparaciéon de los medios tradicionales de mercadeo, esto permite que la
inteligencia empresarial aumente en la empresa lo que se traduce en un mejor

conocimiento de lo que quiere el cliente, de las maneras en que se pueda identificar

33 MERODIO, Juan. Estrategia y tactica empresarial en redes sociales. 1 ed. Bogota D.C.: LID

Editorial, 2016. p. 16-25. ISBN 978-84-16894-28-4
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la publicidad que le va a gustar y en cédmo mejorar productos o servicios que

permitan su satisfaccion como tal.

Aparecen conceptos como la Social Media que se traducen en espacios en los que
la persona y la empresa generan contenido para comunicarse entre ellos con el fin
de establecer canales de comunicacién bidireccionales. El Social Media
Optmization que es una de las partes mas importantes de la gestion de redes
sociales en una empresa ya que permite optimizar las busquedas y promocionar
contenidos a través de las redes sociales, y se puede definir como la distribucién de
objetos sociales y la forma en que estos alcanzan el punto mas alto en una

blusqueda relacionada en el momento en que se realiza.

Cada vez mas el interés de los usuarios se enfoca en buscar contenido social y no
tanto contenido puro y duro como se hacia antes. Esto se traduce en que las
personas quieren saber lo que el resto de la comunidad digital esta comentando
sobre la marca o el producto, en otras palabras, las referencias que otros dan
respecto a determinado producto o servicio, de alli surge la figura llamada prosumer,
que viene de una mezcla entre productor de contenido y consumidor de contenido.
En otras palabras, los usuarios también empiezan a formar contenido para la

empresa, lo que afecta la reputacién online de una empresa.

Existen una serie de tendencias para el comercio electronico que pueden ser
utilizadas por empresas que manejan el aspecto virtual con sus respectivas paginas
y redes sociales.

PayU, una de las empresas mas reconocidas en Pagos en Linea, acaba de revelar
las tendencias en el comercio electronico para 2016. Si bien el precio del ddlar

puede afectar el comportamiento del usuario en cuanto a las compras por internet,
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la evolucién de las tiendas virtuales locales y regionales apalancara el crecimiento

de esta industria. Esto es lo que dice el informe3#:

5.2.1 El sector crecera ritmos de dos digitos. Segun eMarketer, se espera que
el comercio electrdnico siga creciendo en Latinoamérica, alcanzando cifras de dos
digitos, por lo menos, hasta 2019. Del mismo modo, se incrementara el numero de
usuarios registrados en portales de compras y medios de pago para transacciones

en linea.

5.2.2 Compra multicanal. El usuario dejara de esperar hasta conectarse en un
computador para realizar transacciones. Las transacciones a través de dispositivos
méviles se van a multiplicar. De ahi que las tiendas en linea que no incluyan disefios
adaptables o ‘responsive’, van a dar ventajas a la competencia.

5.2.3 Mas promociones. Con mas oferta hacen falta mas promociones. Tal como
sucede en las tiendas fisicas, los canales de venta online empezaran a competir por
medio de promociones que van desde la compra con tarjetas de crédito sin intereses
hasta las formas tipicas de descuentos y las ofertas 2x1.

5.2.4 M-commerce. La compra a través de dispositivos moviles va mas que en
serio. No solo se trata de disenar paginas adaptables sino también aplicaciones con
interfaces que faciliten la compra. Si la interaccion es complicada se perderan
ventas. Pero si los contenidos se disefian correctamente, las compras iran en

aumenta y seran cada vez mas emocionales.

34 Las 8 tendencias de comercio electronico para 2016. P&M publicidad y mercadeo [online]. Enero
18 de 2016. Bogota, Colombia. Disponible en internet:
http://www.revistapym.com.co/destacados/las-8-tendencias-comercio-electr-nico-2016.html
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5.2.5 Logistica de alto nivel. Las politicas de envio van a ser determinantes para
el usuario. Los envios internacionales seran un factor de diferenciacién entre las
tiendas virtuales. Los usuarios ya no quieren complicarse la vida gestionando la
compra y el envio por separado. Ademas, los tiempos de entrega seran parte de la

promesa de venta y jugaran un papel imprescindible en la satisfaccion del usuario.

5.2.6 Experiencia personalizada. El concepto ‘User Experience’ (UX) no solo
contribuira al posicionamiento de las marcas de comercio electrénico, sino que
también ayudara en la recompra. En la medida en que se use la tecnologia para
entender cdmo interactian las personas, se ofrecera un servicio de calidad a los
consumidores y las marcas seran reconocidas como confiables, accesibles y
amigables, tanto para la audiencia que ya los sigue como para el segmento

potencial.

5.2.7 Comercio electronico en redes sociales. El espacio de las redes sociales
sigue en constante transformacion. Ahora en Pinterest, Twitter y Facebook los
comercios pueden activar botones para publicar y vender productos directamente
desde sus cuentas. De hecho, plataformas como Shopify (aliado PayU), ayudan a
construir tiendas en Facebook desde las que se puede llevar un negocio a vendery

recibir pagos de manera sencilla.

5.2.8 Big data. Todos los paquetes de monitoreo o analisis de hoy hablan de “big
data”, pero ;qué hacemos con eso? Las grandes marcas estan usando todas las
opciones existentes para saber mas sobre sus consumidores: su comportamiento

de compra, sus preferencias, su red social favorita, etc.; eso es big data. El objetivo
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es usar ese conocimiento para identificar los patrones y perfiles de consumidor para
hacer segmentaciones estratégicas que permitan llegar a mas compradores.

Debido al fuerte crecimiento tecnoldgico y el uso del internet desde las oficinas de
trabajo hasta los hogares, ademas del facil acceso a la red y lo cotidiano que se ha
vuelto su uso, se prevé un aumento en las transacciones de los negocios montados
en la web. Segln La consultora IDC®® se prevé que en 2018 los paises de América
Latina superaran los 100.000 millones de ddlares en transacciones de comercio
electronico: “En Colombia, se realizaron mas de 49 millones de transacciones no
presenciales que superan los USD$16.329 millones de délares, que representa el
4.08% del PIB. Esta cifra incluye comercio electrénico, pago de servicios e
impuestos por internet, segun el Tercer estudio de transacciones no
presenciales/ecommerce Colombia 2015, realizado por la Cadmara Colombiana de

Comercio Electrénico (CCCE).

Estos datos evidencian la madurez que afo tras afio va adquiriendo el sector
del eCommerce en Colombia. Las categorias mas relevantes son: gobierno (18%),
financiero (17%), tecnologia y comunicaciones (15%), transporte (12%), otros
servicios (12%), comercio (9%), educacion (6%), servicios publicos y TV por cable
(4%), salud y belleza (2%), entretenimiento (2%), vivienda (2%) y servicios
empresariales (1%). El medio de pago preferido por los colombianos continda
siendo la tarjeta de crédito con 56% del total de transacciones realizadas y 44%
corresponde a débito a cuenta bancaria. Asi mismo, el estudio revela que
el ticket promedio de pago con tarjeta de crédito fue de USD$188 y de USD$517,

en lo que se refiere a débito de cuenta bancaria”.

35 Aumentan las transacciones en comercio electrénico. COMPUTERWORLD [online]. Marzo 22 de
2017, Bogota, Colombia. Publicada por Inviarco S.A.S. bajo licencia de IDG Communications Inc.
Disponible  en internet:  http://computerworld.co/aumentan-las-transacciones-en-comercio-
electronico/
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Con la anterior informacion, se evidencia que cada vez mas existen metodologias
diferentes para crear empresas que tienen en cuenta factores influenciadores del
momento para analizar el mercado y que el factor virtual u online es un factor
diferenciador y mas cuando se quiere emprender una idea de negocio, pues aporta
a la inteligencia empresarial que se refleja en un conocimiento mas profundo tanto
de los clientes, como de los clientes potenciales ya que se interactia de mejor
manera con ellos permitiendo interactuar con contenidos digitales, conociendo sus
gustos, preferencias, opiniones, sugerencias, haciendo que la comunicacién sea
bidireccional y permitiendo la retroalimentacién para implementar cambios o
estrategias de acuerdo a lo que quieren que al final se reflejan en su satisfaccién,
por lo que se hace factible emprender una idea de negocio enfocada en el comercio
electrénico, dada la diversidad de oportunidades que representan estas
herramientas tecnolégicas y que se proyectan en crecimiento constante al

transcurrir el tiempo, permitiendo rentabilidad de la inversion realizada.

Dentro de los modelos de negocios electrénicos se puede encontrar uno muy comun
en la actualidad de las empresas que se dedican a vender exclusivamente de
manera virtual, este modelo es llamado dropship, drop shipping, dropshipping o drop
shipment. Este modelo basicamente se basa en realizar un proceso de venta a
través de una plataforma virtual donde se puedan observar los productos ofrecidos
por la empresa, en donde, dichos productos verdaderamente se obtienen
directamente de los proveedores quienes cumplen una funcién extra, que es la de
otorgar el catalogo con la opcién de productos al duefio de la empresa virtual, quien
a su vez se encarga de ofrecerlo y vender los productos a un precio mayor al
establecido por el proveedor. En este modelo el proveedor es quien se encarga de
enviar el producto o servicio al cliente de acuerdo al pedido de la empresa que
maneja la plataforma virtual, la ganancia es la diferencia entre el precio del producto
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pagado al proveedor y el precio que es ofrece en la pagina o plataforma virtual. Tal
como lo habla el instituto de marketing Agil en su pagina de internet®:

Cuando iniciamos un negocio virtual como una Tienda Online por lo general no
contamos con espacio fisico ni un amplio presupuesto inicial. En la actualidad existe
una manera muy popular de vender en linea sin tener que manejar inventarios
fisicos de tu tienda, ni preocuparte por la logistica de envio a tus clientes. Se
trata del método Dropshipping, un sistema en el cual como duefio de una tienda
online seras el intermediario entre un fabricante o mayorista (al que llamaremos
Dropshipper) y el cliente final. Tu funcion principal sera la venta del producto desde
tu tienda Online y es el Dropshipper el encargado de enviar el producto directamente
al cliente final. Cuando trabajas con el método Dropshipping tu rol es de comerciante
minorista, por lo que el Dropshipper te vende la mercancia a un coste inferior al que
pagard el cliente final y alli esta tu ganancia. El Dropshipper también se encargara
de empaquetar y enviar el producto al cliente final, con la particularidad que lo
hara bajo tu nombre y tu marca asi que el crédito sera todo tuyo, ya que para el

cliente final debe ser transparente la figura del Dropshipper.

El método dropshipping funciona mediante el siguiente método en el que se incluyen

los actores tales como clientes, comerciante minorista y el dropshipper:

1. El cliente: Es visitante en la tienda virtual del minorista, escoge el producto 6

productos de su preferencia, compra y paga directamente a la tienda virtual.

2. El comerciante Minorista: Encargado de comercializar los productos del
Dropshipper por medio de su tienda virtual. Es la imagen de la marca ante el cliente

y tiene dentro de sus funciones:

Comercializar el producto.

36 ; Como vender Online sin inventarios fisicos? GOMEZ, Santy. Instituto de Marketing Agil [en linea],
2017. Disponible en: https://www.institutodemarketingagil.com/single-post/como-vender-Online-sin-
inventarios-fisicos
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Mantener actualizada la informacidn de los productos para el cliente.

Administrar los medios de pago que puede utilizar el cliente.

Una vez recibido el pago de un producto, enviar en pedido y datos de envio al
Dropshipper.

Gestionar la atencién al cliente durante todo el proceso de compra.

3. El Dropshipper: Fabricante o Distribuidor al mayor que sera el aliado comercial
del comerciante minorista para la administracion de los inventarios de productos y

tiene dentro de sus funciones:

Enviar periédicamente al minorista los catalogos de productos actualizados.
Recibir los pedidos desde el minorista.
Empaquetar y enviar directamente el producto al cliente final (con la marca del

minorista).

5.3 MARCO CONCEPTUAL

5.3.1 Administracion de Empresas. La administracion de empresas es una
actividad destinada a organizar los recursos empresariales, humanos y materiales,

en vistas a la consecucién de sus objetivos.3’

5.3.2 Analisis de mercado. “El analisis de mercado determina la existencia real de
clientes para los productos o servicios que se van a producir, la disposicion de los
cliente a pagar por el precio establecido, la determinacion de la cantidad

demandada, la aceptacion de las formas de pago entre otras”8, Para la creacion de

87 Concepto de administracion de Empresas. De Conceptos [en linea]. Disponible en internet:
http://deconceptos.com/ciencias-juridicas/administracion-de-empresas.
38 VARELA. Op. Cit., p. 330.
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empresas este anadlisis es una herramienta base para estudiar la viabilidad de la
creacion de la empresa por lo que se debe invertir grandes esfuerzos en donde el

analisis se encuentre bien estructurado.

5.3.3 Cambios tecnoldgicos. “Los cambios tecnoldgicos, como respuesta a
necesidades existentes, son inductores de habitos y conductas. Un analisis
prospectivo de la tecnologia en cada sector permite anticipar e identificar nuevos

productos y servicios”.3°

5.3.4 Ciberespacio y economia. “Con la incorporacién de la red electrénica a los
negocios se cambian algunos paradigmas sobre la manera de organizar nuevas
empresas, se disminuyen costos transaccionales, se tiene acceso a mercados
globales, se incrementa la competencia. El espacio virtual modifica de manera
sustancial la manera de hacer negocios, al puno que ya es posible disponer de

servicios empresariales 24 horas al dia”.4°

5.3.5. Competitividad. La competitividad se encuentra en dos ejes los cuales son

la creacion de valor y la productividad operacional. Valor es igual a innovaciones.*'

5.3.6 Consumidor. Clientes potenciales, siendo posible que sean personas
naturales que actuen como consumidores finales, asi como pueden ser
organizaciones que adquieren el bien o servicio con intenciones de consumo
institucional, mientras que se pueden encontrar aquellos que adquieren los

productos con un interés eminentemente comercial.*?

39 SILVA. Op. Cit., p. 67.

40 SILVA. Op. Cit., p. 68.

41 SILVA. Op. Cit., p. 94.

42 QUINTERO JEREZ, D. Deyci y RODRIGUEZ LOZANO, Z. Patricia. Estudio De Factibilidad Para
La Creacion De Una Empresa De Ropa Interior Ubicada En La Localidad De Kennedy De La Ciudad
De Bogota. Administracion de Empresas. Bogota D.C., Colombia: Universidad de la Salle. Facultad
de administracion de empresas, 2006. 12 p.
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5.3.7 Emprendimiento. Emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona
que le permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos; es lo que le permite
avanzar un paso mas, ir mas alld de donde ya ha llegado. Es lo que hace que una
persona esté insatisfecha con lo que es y lo que ha logrado, y como consecuencia

de ello, quiera alcanzar mayores logros.*3

5.3.8 Estudio de Viabilidad. Se conoce como analisis de viabilidad al estudio que
intenta predecir el eventual éxito o fracaso de un proyecto. Para lograr esto parte de
datos empiricos (que pueden ser contrastados) a los que accede a través de

diversos tipos de investigaciones (encuestas, estadisticas, etc.).44

5.3.9 Factores econémicos atrayentes. “Para que el proyecto sea sostenible en
el tiempo, debe tener un gancho econémico, es decir, en el caso de iniciativas con
una finalidad clara de lucro: cantidad de consumidores, precio, margen de ganancia,

riesgo financiero.

5.3.10 Investigacion descriptiva. Comprende la descripcién, registro, andlisis e
interpretacién de la naturaleza actual, y la composicion o procesos de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes. Trabaja sobre
realidades de hecho, y su caracteristica fundamental es presentar una

interpretacion correcta.*®

43 Concepto de Emprendimiento. Gerencie [en linea]. Junio 12 de 2010, Bogota, Colombia.
Disponible en internet: https://www.gerencie.com/condiciones-de-uso

4 Concepto de Viabilidad. Definicion.de [en linea]. Disponible en internet:
http://definicion.de/viabilidad/

45 SILVA. Op. Cit., p. 66.

46 TAMAYO, Mario. El proceso de la investigacién cientifica. 4 ed. México: Editorial Limusa, 2004. 46
p.
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5.3.11 Mercado. “Se define mercado al conjunto de sujetos (personas, familias,
empresas, organizaciones) dotados de poder de adquisicién, es decir, con dinero
para gastas. Las dimensiones se calculan en volumen del negocio o cuanto dinero
se mueve, de poblacién o cuantos clientes y de densidad o de cédmo estan

distribuidos sobre el territorio”.4’

5.3.12 Plan de empresa. “El plan de empresa es un proceso que busca darle
identidad y vida propia a la entidad. Es un procedimiento para enunciar en forma
clara y precisa los propésitos, las ideas, los conceptos, las formas operativas los
resultados y, en resumen, la vision del empresario sobre el proyecto. Es un
mecanismo para proyectar la empresa en el futuro, prever dificultades e identificar

posibles soluciones ante las coyunturas”.4®

5.3.13 Plan de Negocio. El plan de negocios es un documento que describe, de
manera general, un negocio y el conjunto de estrategias que se implementaran para
su éxito. En este sentido, el plan de negocios presenta un analisis del mercado y
establece el plan de accion que seguira para alcanzar el conjunto de objetivos que
se ha propuesto.*®

5.3.14. Tendencias del mercado. “Es una condicién fundamental examinar coémo

evolucionan las expectativas, las necesidades y los deseos de los clientes”.>°

47 SILVA. Op. Cit., p. 220.

48 VARELA. Op. Cit., p. 316.

49 Concepto de plan de negocios. Significados.com [en linea]. Disponible en internet:
https://www.significados.com/plan-de-negocios/

50 SILVA. Op. Cit., p. 67.
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5.3.15 Dropshipper. Fabricante o Distribuidor al mayor que sera el aliado comercial

del comerciante minorista para la administraciéon de los inventarios de productos.®’

5.3.16. Comerciante Minorista. Encargado de comercializar los productos del
Dropshipper por medio de su tienda virtual. %2

5.3.17 Hosting. El hosting es un servicio al que puedes asociar tu dominio. Si tienes
un dominio, lo mas probable es que lo quieras para tener una pagina web, o para

tener cuentas de correo bajo tu propio dominio.

De manera méas concreta, podriamos decir que el hosting es tener espacio en el
disco duro de un servidor, que esta preparado con los programas necesarios para

gue puedas subir a ese espacio tu web y tener en ese espacio tus correos®s.

5.3.18 Certificado SSL. El protocolo Secure Sockets Layer SSL y TLS Transport
Layer Security, es el protocolo de seguridad ampliamente utilizado hoy en dia. Se
trata esencialmente de un protocolo que proporciona un canal seguro entre dos
maquinas que operan a través de la Internet o una red interna. Tipicamente vemos
el uso de SSL, cuando un navegador web debe conectarse de forma segura a un

servidor web a través de una conexién insegura.

51 ; Como vender Online sin inventarios fisicos? GOMEZ, Santy. Instituto de Marketing Agil [en linea],
2017. Disponible en: https://www.institutodemarketingagil.com/single-post/como-vender-Online-sin-
inventarios-fisicos

52 GOMEZ. Op Cit.
53 Doominio.com. Hosting: definicion, significado [en linea]. 2003. Disponible en internet:

https://blog.doominio.com/hosting-definicion-significado/
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Técnicamente SSL es un protocolo transparente, que requiere poca interaccién del
usuario final, cuando se establece una sesidén segura. Por ejemplo, en el caso de
un navegador, los usuarios son alertados de la presencia de SSL en el navegador
mostrando un candado, o en el caso de SSL de Validacién extendida (Extended
Validation) muestra la barra de direcciones y un candado de color verde. Esta es la
clave para el éxito de SSL - es una experiencia increiblemente sencilla para los

usuarios finales®*.

5.3.19 PayPal. Es una empresa del sector del comercio electrénico, cuyo sistema
permite a sus usuarios realizar pagos y transferencias a través de Internet sin
compartir la informacién financiera con el destinatario, con el unico requerimiento
de que estos dispongan de correo electronico. Es un sistema rapido y seguro para

enviar y recibir dinero®®.

5.4 MARCO GEOGRAFICO

El trabajo de investigacién sera desarrollado entre los municipios de Caloto y
Santander de Quilichao, Cauca. Cabe resaltar que el centro de operaciones, donde
se manejaran los aspectos de mantenimiento, actualizacion y administraciéon de
dicha tienda virtual, exactamente en la CARRERA 5 # 9-03, B/ La Palma.

5% Neothek.com. ;Qué es SSL? [en |linea]. 2004. Disponible en internet:
https://www.neothek.com/certificados-ssl/Colombia/certificado-ssl-validacion-de-organizacion/

% Masadelante.com. ;Qué es PayPal? Para qué sirve y cémo funciona. [en linea]. Disponible en
internet: http://www.masadelante.com/faqs/paypal
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Grafico 1. Ubicacion en el mapa centro de operaciones de la empresa
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Fuente: Mapa del municipio de Caloto, Cauca. Tomado de Google Maps.

5.4.1 Caloto — Cauca. Nueva Segovia de San Esteban de Caloto es uno de los 42
municipios del departamento de Cauca (Colombia). Esta localizado en la Provincia
Norte. El Area de Caloto incluye la del Municipio de Guachené, fundado en 2006.
La poblacion de Caloto fue fundada en 1543 por el capitan Juan Moreno orden de
Sebastian de Belalcazar, Caloto fue trasladada en 1582 por los continuos ataques
de indigenas paeces y pijaos. En 1585 cambio de nombre por Nueva Segovia; el

nombre completo es Nueva Segovia de San Esteban de Caloto.%®

5% Descripcion de Caloto - Cauca, [en linea], 2011. Disponible en: http://caloto-
cauca.gov.co/Paginas/default.aspx
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5.4.1.1 Geografia. EI Municipio de Caloto se encuentra situado al Norte del
Departamento del Cauca, tiene una extension territorial de 26.931,62 Hectareas, a
una altura de 1.100 metros sobre el nivel del mar, sus coordenadas son: 30° 01
latitud norte 76° 25 longitud oeste del meridiano de Greenwich.

Limites del municipio:

Norte: Con los Municipio de Villa Rica, Puerto Tejada y Guachené.
Sur: Con los Municipios de Santander de Quilichao y Jambalé.
Oriente: Con los Municipios de Corinto y Toribio.

Occidente: Con los Municipios de Santander de Quilichao y Villa Rica.
Extension total: 397,21 km?2

Extensién area urbana: 234,68 km?

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 1050
Temperatura media: 25 °C

Distancia de referencia: 81 Km desde la ciudad de Popayan y a 43 Km desde la
ciudad de Cali. %

57 Informacién del municipio de Caloto - Cauca, [en linea], 2011. Disponible en: http://caloto-
cauca.gov.co/Paginas/default.aspx http://caloto-cauca.gov.co/MiMunicipio/Paginas/Informacion-del-
Municipio.aspx
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Tabla 1. Proyecciones de poblacion municipal por sexo y grupos de edad

Tabla 5:( Continuacion)

Grupo 2008 2009 2010

Edad Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer

Total 17.422 8.608 8.814 17.443 8.615 8.828 17.467 8.622 8.845
Oa4 1.568 801 167 1.557 793 764 1.559 794 765
5a9 1.756 908 848 1.693 874 819 1.634 837 797
10a14 1.928 974 954 1.891 962 929 1.848 946 902
15a19 1.801 896 905 1.827 909 918 1.839 916 923
20a24 1.529 776 753 1.534 m 763 1.550 773 771
25a29 1.432 723 709 1.423 726 697 1.415 726 689
30a34 1.322 633 689 1.330 638 692 1.333 644 689
35a39 1.150 551 599 1.162 556 606 1.175 562 613
40a 44 1.041 495 546 1.037 494 543 1.037 495 542
45a49 937 443 494 955 451 504 966 456 510
50a54 765 367 398 782 374 408 802 382 420
55a59 609 295 314 633 306 327 652 314 338
60 a 64 461 221 240 476 228 248 493 237 256
65 a 69 379 179 200 379 179 200 382 180 202
70a74 319 148 1m 324 150 174 326 151 175
74a79 208 100 108 220 105 115 233 109 124
80 a mas 217 98 119 220 99 121 223 100 123
Fuente): DANE - Informacion estadistica (Proyecciones de poblacion municipales, por sexo y grupos de edad. Periodo 2005
- 2020).

Fuente DANE. Informacion Estadistica.

La poblacién a la que ira dirigida nuestros productos sera un total de 6137 personas

gue se encuentran en un rango de edad entre los 15 y 34 afos, mujeres y hombres.

5.4.2 Santander De Quilichao. El municipio de Santander de Quilichao esta
ubicado al sur occidente de Colombia, en la zona norte del departamento del Cauca,
limita al norte con los municipios de Villarrica y Jamundi, al occidente con Buenos
Aires, al oriente con Caloto y Jdmbalo, y al sur con Caldono. Se encuentra dividido
territorialmente en Cabecera Municipal (43 barrios), un (1) Corregimiento
Mondomo, Ciento cuatro (104) veredas y cuatro (4) Resguardos indigenas: Canoas,

Munchique los Tigres, La Concepcién y Guadualito. %8

%8Compilacion de informacién acerca de Santander de Quilichao [en linea], 2011. PERLAZA S.,
Diana Ibeth y GONZALES H., José C. Disponible en: http://www.santanderdequilichao-
cauca.gov.co/Transparencia/BancoDocumentos/Informaci%C3%B3n%20General%20del%20Munic
ipi0%20de%20Santander%20de%20Quilichao.pdf
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5.4.2.1 Geografia. El Municipio de Santander de Quilichao, esta ubicado en la
Republica de Colombia, en el sector Norte del Departamento del Cauca, a 97 Km al
norte de Popayan y a 45 Km al Sur de Santiago de Cali, Valle del Cauca.

Limites del municipio:

Limita al Norte con los Municipios de Villarrica y Jamundi, al Occidente con el
Municipio de Buenos Aires, al Oriente con los Municipios de Caloto y Jambal6 y al
Sur con el Municipio de Caldono. Su extensiéon es de 597 Km2, su posicion
geografica respecto al meridiano de Bogotéa es de 3° 0' 38" Latitud Norte y 2° 23' 30"
latitud Oeste, su altura sobre el nivel del mar es de 1.071 metros.

Extension total: 518 km?
Extension area urbana: 8,58 km?
Extension area rural: 509,42 km?

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 1071
Temperatura media: 26 °C

Distancia de referencia: 40 km desde Cali.

Poblacion: 87.752 habitantes (Proyeccion DANE 2011) Demografia:  Municipio
pluriétnico y multicultural: Poblacion Mestiza (47.2%): 41.419 habitantes Poblacién
Afrodescendiente (33.4%): 29.309 habitantes Poblacion Indigena (19.4%): 17.024
habitantes Poblacion Masculina (51.3%): Poblacién Femenina (48.7%) Distancia
en kilometros a: Popayan  45.017 42.735 habitantes 87 Km. Santiago de Cali
45 Km. Bogota D. C. 545 km®®

% Informaciéon del municipio de Santander de Quilichao, [en linea], 2017. Disponible en:
http://santanderdequilichao-cauca.gov.co/MiMunicipio/Paginas/Informacion-del-Municipio.aspx

68



Tabla 2. Proyecciones de poblacion municipales por sexo y grupos de edad

Tabla 5: (Continuacion)

Grupo 2011 2012 2013

Edad Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer
Total 87.872 43.299 44573 89.267 43.969 45.298 90.682 44.638 46.044
Oa4 7.744 3.929 3.815 7.794 3.954 3.840 7.872 3.994 3.878
5a9 8.060 4.093 3.967 8.032 4.059 3.973 8.036 4.044 3.992
10a 14 9.075 4.665 4.410 8.918 4.601 4.317 8.747 4.514 4.233
15a19 9.282 4.644 4.638 9.360 4.705 4.655 9.373 4.740 4.633
20a24 7.934 3.927 4.007 8.231 4.056 4.175 8.549 4.200 4.349
25a29 7.072 3.623 3.449 7.168 3.654 3.514 7.279 3.677 3.602
30a 34 6.659 3.245 3.414 6.734 3.326 3.408 6.798 3.407 3.391
35a39 5.967 2.851 3.116 6.133 2.929 3.204 6.298 3.003 3.295
40 a 44 5.229 2.491 2.738 5.352 2.548 2.804 5.489 2.612 2.877
45 a 49 4.883 2.302 2.581 4.948 2.337 2.611 4.997 2.365 2.632
50 a 54 4.139 1.961 2.178 4.315 2.038 2.277 4.490 2.113 27
55 a 59 3375 1.618 1.757 3.510 1.676 1.834 3.643 L7338 T 4‘7
60 a 64 2.568 1.233 1.335 2213 1.302 1.411 2.865 1.375 1.45.
65 a 69 1.943 914 1.029 2.020 950 1.070 2112 996 1.116
70a 74 1.608 745 863 1.614 746 868 1.631 752 879
75a79 1.206 553 653 1.257 570 687 1.294 583 711
80 y Mas 1.128 505 623 1.168 518 650 1.209 530 679

Fuente: DANE - Informacion estadistica (Proyecciones de poblacion municipales, por sexo y grupos de edad. Periodo 200
2020).

Fuente DANE. Informacion Estadistica.

La poblacion a la que ira dirigida nuestros productos en el municipio de Santander
de Quilichao sera un total de 31999 personas que se encuentran en un rango de

edad entre los 15 y 34 afos, mujeres y hombres.

SUMATORIA TOTAL DE POBLACION OBJETIVO ENTRE LOS MUNICIPIOS DE
SANTANDER DE QUILICHAO Y CALOTO

Total, Santander de Quilichao: 31999 personas
Total, Caloto: 6137 personas

TOTAL, SUMATORIA: 38136
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6. DISENO METODOLOGICO

6.1 TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion descriptiva sera el método a implementar en este caso, ya que esta
permite profundizar en variables especificas del mercado meta al cual se desea
atender. Permite tener conocimientos de variables tales como los gustos,
caracteristicas deseadas, costumbres, frecuencia de compra por internet de
productos y servicios del cliente; gracias a la investigacion descriptiva se identifican
variables demogréaficas, sociales, culturales que conllevan a conocer las

necesidades especificas del mercado meta.

Segun Balkin Neil J.®° “la investigacion descriptiva resefia las caracteristicas de un
fendmeno existente. La investigacion descriptiva describe la situacién de las cosas
en el presente. No solo puede ser autosuficiente, sino también puede servir como
base para otros tipos de investigacion, porque a menudo es preciso describir las
caracteristicas de un grupo antes de poder abordar la significatividad de cualquier

diferencia observada”.

6.2. RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para la recoleccion de la informacién en la presente investigacion se utilizaron dos

tipos de fuentes de informacion:

60 Salkin Neil J. Métodos de investigacion [en linea)]. Textinfo 3ra ed. [México]: Prentice Hall, Inc.,
1999. Disponible en internet: <URL:
https://books.google.com.co/books?id=3ulW0vVD63wC&pg=PA11&dg=investigaci%C3%B3n%20d
escriptiva&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwiSgpzMgbDUAhVHVz4KHUctBKUQBAEIJDAA#v=0onepage

&g=investigaci%C3%B3n%20descriptiva&f=false
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6.2.1 Fuentes primarias. Estas fuentes primarias son aquellas donde el
conocimiento es nuevo, es decir, donde se generan resultados a partir de un trabajo
intelectual; tales como: revistas cientificas, libros, normas técnicas, y demas fuentes

donde se origina la informacién.

En esta investigacién una de las fuentes primarias seran las personas encuestadas
en el desarrollo de la investigacion de mercados ya que generaran un conocimiento

nuevo a partir de los resultados y la informacion recolectada.

6.2.2 Fuentes secundarias. Contienen informacién en base al andlisis de fuentes
primarias, de manera estructurada; también se incluyen los libros y articulos que

interpretan otras investigaciones.

La investigacién de la que se ha hablado anteriormente sera llevada a cabo en los
municipios de Caloto y Santander de Quilichao (Cauca), en donde se pretende
recolectar datos de manera eficiente y especifica, mediante el planteamiento y
desarrollo de encuestas para la poblacion de estratificacién socioecondémica medio
(1, 2,3). Como método para escoger la muestra se utilizara el muestreo aleatorio
simple (genera en los elementos de la poblacién igualdad de posibilidades para ser
elegidos). Para ejecutar el calculo muestral, se estimara el tamano de la poblacién
y evaluacion de la varianza, obteniendo de este modo respectivos resultados sobre
satisfaccion, gustos e inclinacién del cliente. Se hara énfasis en la intencién de
compra de los clientes potenciales de los municipios. Segun la alcaldia del municipio
de Santander de Quilichao®' la poblaciéon de habitantes para el 2011 fue de 87.752
de los cuales se estiman para la encuesta una poblacion objetivo total de 31.999

61 ALCALDIA MUNICIPAL. Compilacién info. cultura y turismo, [en linea], 2011, municipio de
Santander de Quilichao, Disponible en internet:  hitp:/www.santanderdequilichao-
cauca.gov.co/Transparencia/BancoDocumentos/Informaci%C3%B3n%20General%20del%20Munic
ipi0%20de%20Santander%20de%20Quilichao.pdf
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personas; y 17.568% son el total de habitantes del municipio de Caloto de los que
se estimaran para la muestra de la encuesta 6.137 personas (informacion
proporcionada estimando el rango de edades en el que se encuentran las personas
que frecuentan y posiblemente son clientes virtuales activos), donde el total de la
poblacion objetivo se encuentra alrededor de las 38136 personas.

Para el célculo estimado del total de encuestas que se deben realizar para la debida
obtencion de la informaciéon se va a utilizar la férmula establecida por el autor
Samperio®, donde se define el paso a paso para conocer el total de encuestas a
partir de variables como el nivel de confianza, la proporcién esperada, poblacién

muestra, entre otras.

6.2.3 Parametros de la muestra.

Tamaiio de la muestra:

Nivel de confianza (z): 98,1% correspondiente a 1.981
Proporcion esperada: 1,9% correspondiente a 0.019
q (1- p): 1- 0.019 = 0.981

D: 1,9% correspondiente a 0.019

N: 38.136 (Poblacién Santander de Quilichao + Poblacién de Caloto)

-Férmula para calcular el numero de encuestas

n= N*z2*p*q/d?*(N-1) +z2*p*q

62 ALCALDIA MUNICIPAL. Diagnéstico de condiciones sociales y econdmicas, [en linea], Linea base
de indicadores socioeconémicos, Caloto, Disponible en internet:
https://www.cauca.gov.co/sites/default/files/informes/municipio_de_caloto.pdf

63 SAMPIERI HERNANDEZ, Roberto; FERNANDEZ COLLADO, Carlos y LUCIO BAPTISTA, Pilar.
Metodologia de la Investigacion. México D.F.: Editorial McGRAWHILL INTERAMERICANA, 2006.
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n= 38.136%(1.981)2*0,019*0,981/0.0192*(38.136-1) + (1.981)2*0.019*0.981 =
n= 202
El total de encuestas a realizar se encuentra en un nimero de 202 encuestas.

ZZ*P*Q*N
(e)?+[N—-1]+(Z2)>+P*Q

En donde:

N= Tamafo de la muestra poblacional a obtener.
P= Probabilidad de éxito.

Q= Probabilidad de fracaso.

N= Tamarno de Poblacion total.

Z= Desviacion estandar

En la investigacion se ejecutaran 202 encuestas que permitiran recolectar la
informacion necesaria para realizar el respectivo analisis y establecer conclusiones

respecto a las variables tenidas en cuenta en la elaboracién de la encuesta.
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7. ANALISIS DE MERCADO

7.1. ANALISIS DEL SECTOR TEXTIL EN COLOMBIA

El mercado textil colombiano se ha caracterizado por ser uno de los fuertes de la
economia colombiana en general durante la uUltima década. Este mercado se
identifica por la abundancia de empresas que existen en el sector a lo largo del
territorio en donde la gran mayoria ha logrado tener una estabilidad y crecimiento
financiero debido a que han sabido aprovechar las oportunidades presentadas por
el mercado para segmentar diversas poblaciones y crear nuevos nichos de mercado
gue junto a las estrategias de mercadeo hacen posible la viabilidad de su existencia.

La estructura de la industria textil es fuerte y se espera un crecimiento en los
préximos afnos de acuerdo a algunos estudios que sefalan el incremento de la
demanda, y que; las ventas asociadas a las estrategias de ventas virtual o

tecnoldgica permiten facilitar este ambiente positivo en dicho sector.

Aunque a finales del afno 2017 se preveia una crisis en el sector textil, al iniciar el
2018, entidades como la Camara de Comercio de Medellin en Antioquia,
departamento lider en produccion textil se pronunciaron respecto al tema y
desmintieron con argumentos y cifras, dicha crisis que se queria hacer ver, tal como
lo dice un articulo de el periddico el colombiano®, “Para la Andi, “la industria textil-
confeccién no esta en cuidados intensivos ni en jaque, si estamos atravesando una
dificil situacion pero esperamos tener unos resultados positivos en el segundo
semestre. Las medidas que estd tomando el Gobierno nos abren un camino muy
esperanzador, el cual esperamos se concrete en mejores condiciones que nos

permitan construir competitividad”.

64 JIMENEZ, German. Cifras demuestran que no hay crisis en el sector textil — confeccion. Periddico el
colombiano [online], 21 de Agosto de 2017. Disponible en internet:
http://www.elcolombiano.com/negocios/empresas/no-hay-crisis-en-el-sector-textil-confeccion-de-colombia-
andi-y-camara-de-comercio-NL7148294
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Asi lo declaré el gremio, en comunicado de prensa, a través de Juliana Calad,
directora de la Camara de Algodon, Fibras Textiles y Confecciones”.

Uno de los problemas que ha hecho que la industria se cohiba de un mayor
crecimiento es el contrabando, pues este flagelo ocasiona grandes pérdidas para
las empresas debido a que la mercancia que entra de contrabando y sin pagar
impuestos al pais puede ofrecerse a un precio mucho menor que al precio promedio
entre las empresas que si pagan estos impuestos. Dos entidades coinciden vy
reafirman que este tipo de practicas ilegales se convierten en un grave problema si
no se tienen las estrategias de control establecidas a la hora del control en los
puertos. Es el articulo del colombiano también se expresa que “La Andiy la CCC
coinciden en que uno de los grandes problemas del renglon textilero-confeccionista
es el contrabando, de lo que se derivé una invitacién a todos los colombianos a que

crean en la industria nacional y consuman sus productos.

Los reclamos de la CCC coincidieron con el anuncio de Fabricato de que silenciara
sus plantas entre el 26 de agosto y el 10 de septiembre de 2017, debido a
condiciones negativas de la economia, el debilitamiento de los aranceles de
importacion y el contrabando de textiles. Ambos solicitaron la intervencion del
Gobierno, que agiliz6 el anuncio de medidas proteccionistas.

La Andi, al referirse a las decisiones estatales sobre el ramo textil, como el umbral
de precios para la importacién de ese tipo de bienes, las calificé de positivas y
anticip6é que contribuiran al mejoramiento del sector, pues “ayudaran a controlar la

subfacturacion y el contrabando de fibras textiles, hilados y textiles”6°.

La expectativa se encuentra neutra debido a diversos factores como la proxima
eleccién del nuevo presidente de Colombia, lo que genera prudencia a la hora de

hacer sondeos y proyecciones de ventas, pero teniendo en cuenta que después de

65 JIMENEZ, German. Cifras demuestran que no hay crisis en el sector textil — confeccion. Periédico el
colombiano [online], 21 de Agosto de 2017. Disponible en internet:
http://www.elcolombiano.com/negocios/empresas/no-hay-crisis-en-el-sector-textil-confeccion-de-colombia-
andi-y-camara-de-comercio-NL7148294
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estos primeros meses del presente afno 2018 se espera un incremento significativo
en cuanto a progreso en ventas se refiere, tal como lo dice Carlos Eduardo Botero,
presidente de Inexmoda®® “Esperamos que sea un buen afio. Para eso empezamos
con Colombiatex de las Américas, que da un buen impulso a lo que va a ser el
primer semestre. Pero el tema de la incertidumbre politica que tenemos en el pais,
la eleccién del proximo presidente de Colombia, son variables que va a incidir en la
confianza del consumidor”. Hablando de cdémo puede la industria colombiana
fortalecerse para contrarrestar los efectos de sus enemigos y como el consumidor
puede interesarse mas en el producto nacional, el presidente de Inexmoda explico:
“Nosotros siempre hemos dicho, desde Inexmoda, que las empresas colombianas
estan en inmensa capacidad de competir, en condiciones de legalidad, con
cualquier marca del mundo, y asi lo ha demostrado la industria colombiana con las
marcas internacionales que han llegado al pais. Pero contra el contrabando, contra
la ilegalidad, si es muy dificil competir. Ahora conversamos con las empresas que
tuvieron mejora en el 2017 y nos dimos cuenta que para tener éxito se necesita un
portafolio de productos innovadores y creativos; unos procesos al interior de sus
compafnias, asi es que la industria tiene que competir hoy en dia. Nosotros como
Inexmoda, venimos trabajando con el gobierno nacional y local, en programas que
ayuden a las empresas en términos competitivos, para ver aumentos de ventas del
20%, 16% en la velocidad de entrega del producto, entonces yo digo que si se

puede, siempre y cuando los empresarios tengan en cuenta estas estrategias”.

Finalizando, Carlos Eudardo Botero espera que para este 2018 que, el primer
semestre sea prudente, teniendo en cuenta el panorama politico, pero con confianza
en que sea mejor comparado con 2017, pero, aun asi, hace la invitacion a los

empresarios abran los ojos y atrapen las oportunidades que ofrece la industria,

66 ACOSTA, Jessica. La delicada pero prometedora industria textil en Colombia. Revista KIENYKE [online], 18
de Enero de 2018. Disponible en: https://www.kienyke.com/tendencias/moda/estado-industria-textil-colombia
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porgue con innovacién y creatividad se tendra un buen afno en términos de esta

industria.”

Respecto a las posibilidades de crecimiento se puede encontrar una gran
oportunidad a partir de lo virtual, pues como ya se ha nombrado anteriormente, este
es un medio de comercializacién efectivo, agil, eficiente y eficaz para implementar
en las empresas que deseen dar un salto a la era tecnoldgica de la inmediatez. So6lo
por nombrar, el afio 2017 fue uno de los anos mas prosperos para Colombia en
cuanto a ventas y transacciones por internet, alcanzando cifras record que
respaldan la tendencia al crecimiento empresarial basado en redes de mercadeo

virtual.

A continuacion se presentan unas cifras estimadas en el afio 2017 en cuanto a

transacciones y compras virtuales®”:

“Mas 188.676 transacciones electronicas que movilizaron $817.437 millones se
realizaron en Colombia durante 2017, lo que equivale a un aumento del 10% frente

al periodo anterior, segun cifras compartidas por ACH Colombia.

Entre las entidades financieras con mayor transaccionalidad a través del canal de
ACH Colombia se ubican los portales del Banco de Bogota (44%), seguido de

Bancolombia (35%), Banco de Occidente (20%), entre otros.

De otra parte, el boton de pagos PSE alcanzé 52.183.038 transacciones que
movilizaron $128.163 millones en Colombia a través de cuentas de ahorros y

corrientes.

Segun las cifras compartidas en un informe de esa entidad, las compras y pagos
por internet a través del PSE crecieron un 32% en 2017. Se espera para el 2018 un

crecimiento en el primer semestre de 25 millones de transacciones.

67 TRASLAVINA, Daniel. Colombia: Esto movié Colombia en transacciones electronicas en 2017. American
Retail [online], 9 de Febrero de 2018. Disponible en: https://www.america-retail.com/colombia/colombia-esto-
movio-colombia-en-transacciones-electronicas-en-2017/
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Con una participacion de mercado del 14% entre los operadores de informacién del
pais, la plataforma SOl alcanz6 160.527 registros electrénicos y 22.182 registros en

planilla asistida, un crecimiento del 5% con respecto al afio anterior.

Entre los tres principales recaudadores se encuentran Bancoomeva, Bancolombia

y Banco de Bogota.

“Los colombianos prefieren cada vez mas realizar sus pagos y compras por internet,
una tendencia que demuestra un alza importante en las transacciones realizadas
en el mes de diciembre por los beneficios tangibles en cuanto a la agilidad, calidad

de vida y seguridad”, afirmé el presidente de ACH Colombia, Gustavo Vega.”

“Los medios de pagos tradicionales evolucionan a canales no presenciales y
plataformas virtuales y moéviles. Tanto en ACH Transferencias, como el Botén de
Pagos Seguros, PSE y SOl cierran el 2017 con un balance significativo debido a los
pagos de seguridad social, tecnologia y comunicaciones, impuestos, obligaciones
financieras, servicios publicos, entretenimiento, entre otros”, dijo ACH.

Las tiendas virtuales vienen siendo un apogeo del comercio electrénico y mas
aquellas que tienen que ver con la moda, pues estas facilitan el contacto de
empresa-cliente con los productos e inclusive con la atencion generando una
relacion ganar-ganar, debido a que la empresa al ofrecer una buena plataforma
virtual de calidad, permite incrementar sus ventas y el cliente a cambio ahorra
tiempo y dinero del desplazamiento fisico que puede invertirlo en la compra de un

producto mas a su lista de deseos.

Nelson Rueda®®, en su articulo de tiendas virtuales en la revista Publimetro nos dice
que es importante entender que las tiendas virtuales de moda no han llegado para
desbancar a las tiendas fisicas, sino a potenciar y ampliar la experiencia de compra.

68 RUEDA, Nelson. El fenémeno de las tiendas virtuales o e-commerce de moda. Revista Publimetro [online],
12 de Febrero del 2018. Disponible en: https://www.publimetro.co/co/columnas/2018/02/12/fenomeno-las-
tiendas-virtuales-e-commerce-moda.html
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Cuando un cliente compra en una tienda fisica, probablemente ha revisado
previamente catalogos virtuales a través de redes sociales y sitios web, haciendo
gue la experiencia offline pueda migrar a ser una experiencia online netamente. Esta
transicion es una educacion de un nuevo canal de compra que resultara en un
direccionamiento inevitable del consumo de moda hacia lo digital a corto plazo. “En
todos los paises, la moda es la industria que encabeza las categorias mas
consumidas a través de una tienda virtual”, menciona Harbur, quien anade: “Sin
embargo, tener un negocio digital de indumentaria no resulta nada facil si no se

tienen las herramientas y las plataformas adecuadas”.

El rango amplio de productos, la oferta de servicios pre y posventa, la inspiracidén a
través de fotografia y video, los influenciadores asociados a productos y los
catalogos curados sustentan el crecimiento exponencial de las plataformas digitales
como herramientas poderosas para el comercio de la industria de la moda

colombiana en un futuro muy cercano”.

Esto lleva a concluir que Colombia cada vez esta mas dispuesta a comprar diversos
articulos en internet, sobre todo ropa, debido a las facilidades que implementan las
empresas en sus métodos posventa que aprueba generar un ambiente de confianza
en el cliente para tomar la decisién de realizar una transaccion virtual sin ningun
inconveniente, esperando el producto con los factores esperados de calidad y

expectativas en general.

En cuanto a las politicas gubernamentales, recientemente el gobierno colombiano
ha decidido proteger la industria textil del contrabando que tanto ha afectado el
crecimiento de esta industria, debido a que las medidas de prevencion existentes
actualmente no son totalmente efectivas, por lo que se buscara intensificar los
controles. Las acciones incluyen informacion méas detallada en los registros de
importacion; garantia de permanencia de las etiquetas; reduccion de aranceles para
hilados que no afecten la industria nacional; controles aduaneros adicionales y mas

estrictos para textiles, hilos, fibras y ropa de hogar.
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Asi lo establecen los proyectos de decretos y resoluciones que, de acuerdo con la
ley, se publican en la pagina web del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,

para comentarios de los interesados.

Los decretos y resoluciones van a ayudar a dos cosas fundamentales: a
disminuir el contrabando técnico, y la subfacturacién, y a ayudarlos en todo el tema
de la competitividad”, manifesto6 la ministra de Comercio, Industria y Turismo, Maria

Lorena Gutiérrez.

El Ministerio de Comercio propone que para las mercancias importadas por debajo
de los umbrales de precios establecidos, la Dian solicite informacién sobre
proveedores en el exterior, sobre el valor de la importacién, sobre el agente
aduanero que adelanta el proceso y del propio importador, entre otros datos.®°

El poder de negociacion fuerte lo tienen los clientes debido a que existen una gran
cantidad de oferta en un mercado de competencia perfecta, es decir un mercado
donde existen multiples o numerosas empresas que ofrecen ropa o productos
textiles, lo que permite mejorar la calidad del producto, mayores beneficios para el
cliente y una tendencia a manejar precios bastante asequibles. La opcién de
proveedores es diversa, por lo que se facilita la negociacion a la hora de concretar
un pedido con cierta cantidad de requisitos, permitiendo diversidad y mejora

continua en los productos comprados.

Cada dia es mayor el incremento de las tiendas virtuales de moda o ropa en
Colombia a nivel general debido a todos los beneficios que estas ofrecen y a una
mayor cercania con clientes potenciales que conocen de cada uno de los productos
asi se encuentren distantes de la estructura fisica tradicional o tienda. En Caloto y
Santander de Quilichao se puede identificar que existen diferentes empresas que

se dedican al comercio virtual pero que carecen de estrategias de marketing digital

69 Gobierno Nacional busca proteger la industria textil colombiana. Revista Dinero [onling], 19 de Octubre de
2017. Disponible en: http://www.dinero.com/economia/articulo/medidas-para-proteger-la-industria-textil-
colombiana/251366
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adecuadas para que la plataforma dispuesta para tal fin, funcione de manera
sinérgica con lo que buscan los clientes, por lo que si se piensa en crear una tienda
virtual comercializadora se deben implementar unas estrategias idéneas que
permitan tener el impacto deseado sobre los nichos de mercado segmentados,
haciendo mediante, por ejemplo, el servicio posventa, un servicio diferencial que
resalte ante la competencia, que permita un posicionamiento de la marca para

aumentar la cuota de mercado y por ende el crecimiento de la empresa.

El rango amplio de productos, la oferta de servicios pre y posventa, la inspiracion a
través de fotografia y video, los influenciadores asociados a productos y los
catalogos sustentan el crecimiento exponencial de las plataformas digitales como
herramientas poderosas para el comercio de la industria de la moda colombiana en

un futuro muy cercano’®.

70 RUEDA, Nelson. El fenémeno de las tiendas virtuales o e-commerce de moda. Revista Publimetro [onling],
12 de Febrero del 2018. Disponible en: hitps://www.publimetro.co/co/columnas/2018/02/12/fenomeno-las-
tiendas-virtuales-e-commerce-moda.html
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7.2. ANALISIS DEL MERCADO PROPIAMENTE DICHO

7.2.1. Resultados encuesta

Tabla 3. Género

Genero
Género Cantidad | Porcentaje
Hombre 68 32%
Mujer 142 68%
Total general 210 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 2. Genero encuestados
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En la grafica se puede evidenciar que el 68% del total de los encuestados son del

género femenino, mientras que el 32% son del género masculino.

Tabla 4. Ciudad de residencia

Ciudad de residencia
Porcentaje Ciudad Total
18,57% Caloto, Cauca 39
81,43% Santander de Quilichao, Cauca 171
Total 210

Fuente: Elaboracién propia.

Grafico 3. Ciudad de residencia
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Fuente: Elaboracion propia.
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En la gréfica se puede evidenciar que el municipio de residencia mas repetitivo
dentro de los encuestados es el de Santander de Quilichao con un 81,43% del total
de la muestra. El municipio de Caloto, Cauca, se encuentra en el segundo lugar con

el 18,57% del total de encuestados.

Tabla 5. Edad
Edad
Rango Cantidad Porcentaje

16 3 1,43%

17 1 0,48%

43 1 0,48%

51 1 0,48%

67 1 0,48%
18-23 Afios 138 65,71%
24-30 Afnos 36 17,14%

30-35 Afos 18 8,57%

36-40 Afnos 10 4,76%

45 afios 1 0,48%
Total general 210 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 4. Rango de edad
RANGO DE EDAD

45 ANOS | 0:48%
36-40 ANOS [ 4:76%
30-35 ANOS [ ,8:97%
24-30 ANOS [ 17.14%

18-23 ANOS |.65:71% 138

67 | 0.48%
51 | 0.48%
43 | 0.48%
17 | 0.48%
16 |1,43%
0 20 40 60 80 100 120 140 160

Fuente: Elaboracién propia.

En la grafica se puede observar que el rango de edad mas comun entre los
encuestados se encuentra entre los 18 y 23 afos respectivamente con un 65,71%.
El otro rango de edad siguiente que frecuenta con un 17,14% es de los 24 a los 30
anos, siguiendo en orden respectivo el rango de edad de 30 a 35 afios con un 8,57%
y de los 36 a los 40 afnos con un 4,76%. El 1.43% de los encuestados tienen 16
anos de edad. Existen otras edades que tienen un 0,48% de participacion en la
encuesta cada una respectivamente dentro de los que se encuentra los 17, 43, 45,
51 y 67 anos.
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Tabla 6. Ingresos

Ingresos

Ingresos Cantidad Porcentaje
$3.500.000 1 0,48%
Entre
$1.474.234

17 8,10%
y
$2.211.951
Entre
$737.717 y 48 22,86%
$1.474.234
Info privada 1 0,48%
Mas de

5 2,38%
$2.211.951
Menos de

56 26,67%
$737.717
No
presenta
. 81 38,57%
ingresos
mensuales
Semanales,
menos de 1 0,48%
un minimo

Total

210 100,00%

general

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 5. Ingresos
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Fuente: Elaboracién propia.

Los encuestados al ser la mayoria jovenes estudiantes no presentan ingresos
mensuales debido a que todavia son ayudados por sus padres con un 38,57%.
Quienes ganan menos de $737.717 estan en el segundo lugar con un 26,67%, lo
siguen los que ganan entre $737.717 y $1.474.234 con el 22,86%. Los que tienen
ingresos entre $1.474.234 y $2.211.951 se encuentran con un 8,10%. Siguiente a
esto quienes ganan mas de $ 2.211.951 se encuentran con un 2,38%. Otras
respuestas se encuentran con un 0,48% cada una respectivamente tales como
ingresos semanales menores de un salario minimo, informacion privada y
$3.500.000.
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Tabla 7. Tipo de ropa

Tipo de ropa
Tipo de ) .
Cantidad Porcentaje
ropa
Formal 67 25%
Deportiva 68 26%
Urbana 131 49%
Total 266 100%
Fuente: Elaboracion propia.
Grafico 6. Tipo de ropa
TIPO DE ROPA
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Fuente: Elaboracioén propia.

En cuanto al tipo de ropa los encuestados ocupan con un primer lugar la casilla
urbana teniendo un 49% del total. Cémo segunda medida se puede observar que
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en la grafica la ropa tipo deportiva ocupa el segundo lugar con un 26%. La ropa
formal ocupa el tercer lugar con un 25%.

Tabla 8. Cambio de marca

Cambio de marca

Etiquetas de
columna
Valores No Si Tal vez Total general
Cantidad 7 113 90 210
Porcentaje 3,33% 53,81% 42,86% 100,00%

Fuente: Elaboracioén propia.

Grafico 7. Cambio de marca
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Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a la pregunta del posible cambio de marca a los encuestados se
puede evidenciar en la grafica que él Sl es respaldado en su mayoria con un
53,81%. EI NO tan sélo tiene el 3,33% es decir la resistencia a cambiar de marca
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mientras que se haya una gran oportunidad ya que los encuestados contestan qué
TAL VEZ cambiarian de marca de ropa con un 42,86%.

Tabla 9. Transacciones comerciales

Transacciones comerciales
Etiquetas . .
Cantidad Porcentaje

de fila
No 89 42,38%
Si 121 57,62%

Total

210 100,00%

general

Fuente: Elaboracioén propia.

Grafico 8. Transacciones virtuales
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Fuente: Elaboracion propia.
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En el grafico tipo torta el cual se encuentra el 100% de las encuestas realizadas en
cuanto a la realizacion de transacciones virtuales se puede encontrar que el 58%
de las personas S| han realizado transacciones por medios virtuales o
especificamente internet mientras que el 42% de las personas NO han realizado

nunca una transaccioén de manera virtual.

Tabla 10. Posibilidad de comprar ropa por internet

Posibilidad de comprar ropa por
internet
Etiquetas .
Cantidad Porcentaje
de fila
No 37 26%
Si 104 74%
Total
141 100%
general

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 9. Compra ropa por internet
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Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la compra de ropa por internet el 74% de las personas encuestadas
respondieron con un S|, mientras que el 26% dijeron que NO habria ninguna

posibilidad de hacerlo.

Tabla 11. Seguridad en internet

Seguridad en internet
Opciones | Cantidad Porcentaje
Inseguras 25 12%

Poco
91 43%
seguras
Seguras 89 42%
Totalmente
5 2%
seguras
Total
210 100%
general

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 10. Percepcidn de la seguridad en internet
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la percepcion de la seguridad en las compras por internet por los
encuestados se puede encontrar que el 43% consideran las compras por internet
POCO SEGURAS, el 42% consideran las compras por internet SEGURAS, el 12%
consideran que es INSEGURO, mientras que tan solo el 2% considera que es
TOTALMENTE SEGURO comprar.
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Tabla 12. Frecuencia de compra

Frecuencia de compra
Frecuencia Cantidad Porcentaje
Diariamente 1 0,54%
Cada 7 dias 3 1,61%

Cada 15
dias 9 4,84%
Cada mes 46 24,73%
2-3 meses 95 51,08%
Otros > 3
meses 32 17,20%
TOTAL 186 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 11. Frecuencia de compra
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Fuente: Elaboracion propia.
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Respecto a la frecuencia de compra de ropa por parte de los encuestados se puede
encontrar que el rango de 2 A 3 MESES es el mas frecuente dentro de las
respuestas con un 51%, seguido de las compras MENSUALES con un 25%, otras
frecuencias de compra MAYORES A 3 MESES se encuentran con un 17%. Cada
15 DIAS con un 5%, cada 7 DIAS con un 2% y DIARIAMENTE con cerca del 1%.

Tabla 13. Beneficios en costo de envio

Beneficios en costo de envio
Etiquetas de . i
] Cantidad Porcentaje
fila
Me es
. 57 27,14%
irrelevante
Preferiblemente
ahorrar el costo 153 72.,86%
del envio.
Total general 210 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 12. Beneficios en costos de envio
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En la pregunta que se refiere a los beneficios en los costos de envio se puede

evidenciar en la grafica que al 72,86% les es preferiblemente ahorrar el costo del

envio, mientras que para el 27,14% les encuentra algo irrelevante tener este

beneficio en un posible paquete de servicios.

Tabla 14. Tiempo de espera en entrega

Tiempo de espera de entrega

Total
Valores 1 dia 2-3 dias 3-4 dias 5-7 dias general
Cantidad 32 106 37 35 210
Porcentaje 15,24% 50,48% 17,62% 16,67% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 13. Tiempo de espera por entrega de pedido
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Fuente: Elaboracién propia.

En la grafica de la pregunta del tiempo de espera por entrega de pedido se puede
observar que en un rango DE 2 A 3 DIAS con un 50,48% es la respuesta mas
frecuente, lo sigue un rango de 3 A 4 Dias con 17,62% posterior a este le sigue un
rango de 5 A 7 DIAS con un 16,67% y por ultimo los encuestados estarian

dispuestos a esperar un dia con un porcentaje del 15,24%.
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Tabla 15. Primera compra en internet

Primer compra en internet
Etiquetas de fila Cantidad | Porcentaje
Recomendacion de un amigo 56 28,43%
Experiencia de un familiar 34 17,26%
Promociones y avisos en redes sociales 88 44,67%
Propaganda en cadenas de television. 13 6,60%
Correo electrénico 1 0,51%
Interés personal 5 2,54%
Total 197 100,00%
Fuente: Elaboracién propia.
Grafico 14. Primer compra en internet
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Fuente: Elaboracion propia.
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En cuanto a la influencia o causa por las que los encuestados hicieron su primera
compra en internet se encuentra liderando el mayor porcentaje las promociones y
avisos en las redes sociales con el 44,67%. En el segundo lugar se encuentra la
Recomendacion de un amigo con un 28,43%. En tercer puesto la experiencia de un
familiar con un 17,26%. Con un menor porcentaje, pero sin restar importancia se
encuentran las propagandas en cadenas de television con el 6,60% del total, del
que sigue el Interés personal con un 2,54% y por ultimo el correo electrénico con un

0,51% para un total del 100% de las respuestas.

Tabla 16. Medio de pago

Medio de Pago
Etiquetas de fila |Cantidad | Porcentaje
Tarjeta débito/crédito 79 33%
Baloto 20 8%
PSE 23 10%
Efecty 111 46%
Otros 8 3%
Total 241 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 15. Medio de pago
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Fuente: Elaboracioén propia.

Respecto a los medios de pago utilizados por quienes han realizado transacciones
comerciales se puede evidenciar en la grafica que un 46% realizan sus pagos a
través de Efecty. El 33% realizan sus pagos a través de tarjetas débito y crédito. El
10% realizan sus pagos a través de la plataforma PSE. El 8% utilizan baloto de
manera exclusiva como medio de pago. El 3% utilizan otros medios de pago como
la contra entrega o PayPal.
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Tabla 17. Confianza de compras en la web

Confianza de compras en la web

Etiquetas de
columna
] Total
Valores No Si
general
Cantidad 94 116 210
Porcentaje 44,76% 55,24% 100,00%
Fuente: Elaboracién propia.
Grafico 16. Confianza de compra en internet
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Fuente: Elaboracion propia.

PORCENTAJE

En la confianza de compra en la web se puede observar que el 55,24% responde a

que, Sl tiene confianza para comprar en internet, mientras que el 44,76% responden

que NO.
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Tabla 18. Percepcion proceso de compra

Etiquetas de fila Cantidad Porcentaje
Bueno 98 46,67%
Muy Confiable 13 6,19%
Nada confiable 7 3,33%
Poco confiable 50 23,81%
Regular 42 20,00%
Total general 210 100,00%

Fuente: Elaboracién propia.

Grafico 17. Percepcion de compra
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Fuente: Elaboracién propia.

En la percepciéon de compra se puede evidenciar que al 47% de las personas les
parece BUENO el proceso de compra por internet, al 24% les parece un proceso
POCO CONFIABLE, para el 20% REGULAR, el 6% MUY CONFIABLE mientras que
NADA CONFIABLE tan s6lo un 3%.
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Tabla 19. Calidad de prendas

CALIDAD DE PRENDAS

Etiquetas de fila Cantidad | Porcentaje
Buena 130 65,33%
Depende de la marca 1 0,50%
Mala 6 3,02%
Muy buena 12 6,03%
Regular 48 24,12%
Todo depende del proveedor, hay buenos y malos ,

pero en general es un incierto hasta que llegue el

producto 1 0,50%
Una ocasion las respectivas fueron diferentes a lo

mostrado en el portal web, por lo general en paginas

nacionales se ha cumplido la expectativa en un 90% 1 0,50%
Total general 199 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 18. Calidad de prendas
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Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la calidad de prendas compradas por internet un 65% consideran de
buena calidad, dichas prendas un 24% de calidad regular, un 6% de calidad muy
buena, mientras que un 3% de mala calidad, las respuestas, dependen de la marca,
todo depende del proveedor y una ocasién las expectativas fueron diferentes a lo

mostrado en el portal web corresponden cada una a un 0,50%.
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Tabla 20. Beneficios de comprar en internet

Beneficios de comprar en internet

Etiquetas de fila Cantidad | Porcentaje
Ahorrar dinero en transporte 31 9,66%
Variedad en disefios y estilos 89 27,73%
Promociones y descuentos 88 27,41%
Buen servicio y exclusividad 25 7,79%
Ahorrar tiempo 86 26,79%
Calidad del producto y del servicio 1 0,31%
Comodidad 1 0,31%

Total 321 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 19. Beneficios de comprar en internet
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Fuente: Elaboracién propia.

En los primeros lugares con una diferencia minima se encuentran los siguiente 3
beneficios de comprar en internet en su orden de mayor a menor porcentaje:
VARIEDAD EN DISENOS Y ESTILOS se encuentra con un 27,73%, mientras que
le sigue PROMOCIONES Y DESCUENTOS con un 27,41% y respectivamente
AHORRA TIEMPO se encuentra con un 26,79% del total de respuestas. El puesto
numero 4 se lo lleva AHORRAR DINERO EN TRANSPORTE con un 9,66%, donde
le sigue el BUEN SERVICIO Y EXCLUSIVIDAD con un 7,79%. Por ultimo, con un
0,31% cada uno se encuentran respectivamente CALIDAD DEL PRODUCTO Y
SERVICIO y la COMODIDAD.
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Tabla 21. Dificultades al hacer la compra

DIFICULTADES AL HACER LA COMPRA

Etiquetas de fila CANTIDAD | PROMEDIO
Talla 164 44,32%
Calidad 114 30,81%
Textura 57 15,41%
Color 32 8,65%
Plataforma 1 0,27%
Envio de producto diferente 1 0,27%
No muestra medidas de tallaje 1 0,27%

TOTAL 370 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 20. Dificultades al hacer la compra
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Fuente: Elaboracion propia.

Se puede evidenciar que una de las dificultades al hacer compras por internet mas
frecuentes es la TALLA ocupa el primer lugar con el 44%. La CALIDAD ocupa el
segundo lugar con el 30,81%. La TEXTURA ocupa el tercer lugar con el 15,41% del
total de respuestas. EI COLOR se encuentra con un 8,65%. Con un 0,27% se

encuentran cada uno respectivamente PLATAFORMA, ENVIO DE PRODUCTO
DIFERENTE y NO MUESTRA DE MEDIDAS DE TALLAJE.
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Tabla 22. Devolucion de pedidos

Devolucion de pedidos
Etiquetas de fila Cantidad Porcentaje
No 141 69,12%
Si 63 30,88%
Total general 204 100,00%
Fuente: Elaboracion propia.
Grafico 21. Devolucion de pedidos
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Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto a la devolucion de pedidos se puede observar en la grafica que el 30,88%
si han realizado devolucion de pedidos mientras que el 69,12% de los encuestados

no ha realizado devolucion de pedidos.

Tabla 23. Cobro por devolucion

Cobro por devoluciéon

Etiquetas de fila | Cantidad | Porcentaje
No 157 86,26%
Si 25 13,74%
Total general 182| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 22. Cobro por devolucion
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Fuente: Elaboracién propia.
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Se puede evidenciar en la grafica que al 13,74% les han cobrado por devolver el
producto mientras que al 86,26% no les han cobrado por dicho proceso.

Tabla 24. Satisfaccion de acuerdo al cambio

Satisfaccion de acuerdo al cambio
Etiquetas de fila Cantidad | Porcentaje
Algo Satisfecho 77 57,89%
Insatisfecho 16 12,03%
Satisfecho 22 16,54%
Totalmente satisfecho 18 13,53%
Total general 133 100,00%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 23. Satisfaccion respecto al cambio
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En cuanto a la satisfaccién respecto al cambio del producto se encuentra que el
mayor porcentaje de respuestas esta en ALGO SATISFECHO con un 58% le sigue
SATISFECHO con un 17% posterior a este TOTALMENTE SATISFECHO con un
13% y cierra INSATISFECHO con un 12%.

Tabla 25. Servicio seguimiento satelital

Servicio seguimiento satelital
Etiquetas de fila |CANTIDAD |PORCENTAJE
No 57 28,22%
No sabe, no responde. 81 40,10%
Si 29 14,36%
Tal vez 35 17,33%
Total general 202 100,00%

Fuente: Elaboracioén propia.
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Grafico 24. Servicio seguimiento satelital
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Fuente: Elaboracion propia.

Si

Respecto al servicio de seguimiento satelital el 40% de las personas presentan
desconocimiento ya que respondieron NO SABE NO RESPONDE el 28% de las
personas NO han recibido servicio seguimiento satelital el 17% creen que TAL VEZ

No sabe, no Tal vez

responde.

han recibido el seguimiento satelital mientras que tan solo el 14% Sl ha recibido
seguimiento satelital.
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Tabla 26. Satisfaccion servicio al cliente

SATISFACCION SERVICIO AL CLIENTE

Etiquetas de columna
Total
Valores 1 2 3 4 5
general
CANTIDAD 10 4 62 99 24 199
PORCENTAJE 5,03% 2,01%|31,16% |49,75% | 12,06% | 100,00%
Fuente: Elaboracién propia.
Grafico 25. Satisfaccion de servicio al cliente
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En la pregunta de satisfaccién al cliente se puede evidenciar que la respuesta mas
repetitiva fue la calificacién de 4 con un 49,75%.

Le sigue la calificacion numero 3 con un 31,16%, posterior sigue la calificacion 5
con un 12,06%, la calificacion 1 con un 5,03% y cierra la calificacion 2 con un 2,01%.

7.3. PLAN DE EMPRESA

Este es un tipo de negocio virtual, el cual funciona como plataforma de ventas o
tienda en internet, donde se exponen y comercializan prendas de vestir de tipo
unisex. A través de la web los clientes pueden interactuar con nuestra tienda,
observar los productos y degustar el amplio catédlogo de ropa para elegir las prendas
gue mas se adapten a las caracteristicas que buscan; entrando a negociar mediante
el sistema virtual y asi efectuar su compra de forma facil, rapida y segura desde el
lugar que se encuentren, sin necesidad de estar presencialmente en algun tipo de

local.

7.3.1 Ventajas competitivas. La tienda de ropa virtual RED&GREEN no cuenta con
una bodega de almacenamiento de productos, por lo tanto, no se gasta tiempo e

inversiones en inventarios fisicos.

Todos los procesos llevados a cabo por la empresa tanto adquisicion de catalogos,
asi como la venta y distribucion de productos cuentan con total seguridad, ademas
de garantizarse la rapidez y poco esfuerzo para el cliente en estos, puesto que todo
el negocio tiene su plataforma en la web y permite manejar la plataforma y sus

funciones de forma sencilla.

La empresa a través de su plataforma virtual cuenta con mayor capacidad de
exposicion de sus catalogos de prendas tipo unisex, donde los clientes tienen la
oportunidad de escoger lo que mas se adapte a sus necesidades en poco tiempo.
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Las prendas de ropa ofrecidas por la tienda cuentan con precios razonables
pensando en el bolsillo del consumidor. Es decir que, asi como encuentran variedad,
va na encontrar precios menores a los que normalmente se encuentran en marcas

y tiendas de ropa fisicas.

La tienda presentara una gran campana de propagandas y respectivas promociones
en redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter, para ampliar la atraccion de
clientes y atraer nuevos segmentos de la poblacién.

7.3.2 Ventajas comparativas. Al ser RED&GREEN un negocio totalmente virtual,
este cuenta con la capacidad de llegar a mas lugares y mas personas del mundo,
expandiendo sus oportunidades de venta a nivel internacional, teniendo aun mayor
disposicion para el mercado local sin olvidar que es el mas representativo para el

negocio.

Hay reduccion en costos para la empresa, puesto que funciona en la web en su
totalidad y asi minimiza el gasto de alquiler de locales, servicios publicos e

inventarios.

La empresa cuenta con un plan de tercerizacion del servicio de transporte de
mercancias a las manos del consumidor final. De este modo se contrata una
empresa de transportes para que una vez efectuada la compra de la prenda el
sistema le informe al proveedor la eleccidn del cliente y este despache el producto
requerido mediante la transportadora y asi no se invierte en camiones, gastos de

seguridad y mantenimiento de estos.

RED&GREEN ofrece ropa de excelente calidad, o que incluye durabilidad por sus

telas y que son prendas de vanguardia mundial.

Mediante este tipo de negocio la gente se ahorra dinero, tiempo, molestias, y disfruta
desde la comodidad de su casa o el lugar en que se encuentre de la gran variedad
de productos y precios, bastante razonables con su bolsillo.
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La atencion ofrecida a través del chat en linea de la pagina virtual, redes sociales y
Whatsapp es constante, excelente y hay resolucion de inquietudes y problemas el

menor tiempo posible.

7.3.3 Segmentacion del mercado. El sector de ventas por internet cada vez crece
mas y aumenta sus capacidades, la industria de la moda esta rodeada de mucha
competencia y estas traen consigo innovadores estilos vanguardistas, por lo que se
puede decir que hay una amplia oferta y demanda de ropa a través de la web. Por
lo que teniendo en cuenta lo anterior, la tienda de ropa virtual RED&GREEN tiene
como clientes potenciales a los jovenes entre 18-35 afios de edad, los cuales tienen
mayor posibilidad de acceso comercial y gustan de la moda. La empresa pretende
satisfacer las necesidades de vestir de dichos jovenes a nivel nacional
principalmente; sin embargo, se pretende expandir servicios y productos a nivel
internacional gracias al facil acceso a internet de la poblacién mundial, ayudando a
esa expansion se implementan promociones a través de las redes sociales de

moda.

Se han establecido los precios respectivos a cada prenda ofertada con el fin de ser
razonables y cubrir la necesidad de cualquier tipo de estrato socioeconémico que

pueda tener acceso al servicio de internet.

7.3.4 Proveedores. Como principales proveedores para RED&GREEN, estan
Aritex de Colombia S.A., Comparnia de Vestuario S.A. (ADRISSA), Creaciones
Chazari, Estampados Magenta S.A.S., Facol, Mattelsa S.A.S.; empresas dedicadas
al disefo y la confeccidn de prendas de vestir unisex, trabajan bajo pedido y también

cuentan con sus respectivos catélogos de ropa a través de internet.
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La cantidad de proveedores en este sector es relativamente alta, lo que nos permite
tener una versatil negociacion y mayor capacidad de contenidos en los catalogos

de ropa de la tienda.

7.3.5 Intermediarios. En este caso los intermediarios son las empresas de
transporte, que la contratarse por tercerizacion deben distribuir los productos y
cumplir con los horarios pactados de entrega. La empresa elegida para dicha labor
es FedEx, empresa que permite a sus clientes seguir mediante via satelital el

trayecto de su pedido.

7.3.6 Necesidades de financiamiento. Para que la empresa pueda llevar a cabo
todos sus procesos y respectivo funcionamiento, los fundadores y socios de ésta,
aportaran dineros propios y en conjunto con el apalancamiento bancario
complementaran los fondos necesarios para la puesta en marcha de la tienda

virtual.

7.3.7 La competencia. Hay gran competencia en el sector y cada dia aumenta mas.
Puesto que es un negocio innovador que constantemente estd variando sus
productos y servicios para satisfacer las necesidades del cliente; la competencia
directa para RED&GREEN es: Koaj, Dafiti Bershka, Tennis, Seven.Seven,
Arequipe, COLOR BLUE, Studio F. Las mencionadas son empresas que en su
mayoria ademas de contar con su tienda virtual, manejan locales fisicos, lo cual
hace aun mas competente el sector por la fidelidad de clientes y conocimiento de

productos de estas.

118



7.3.8 Marca, marca nominal y logotipo de la marca.

7.3.8.1 Marca. La marca de la empresa es un logotipo, ya que combina texto e

imagen.

7.3.8.2 Marca nominal. La marca nominal que se presenta junto a la idea de
negocio es RED&GREEN (Traducida al espanol: rojo y verde).

7.3.8.3 Logotipo de la marca. Al igual que los productos ofrecidos por la empresa,
lo que se pretende es representar la excelente calidad de estos comparando las
prendas con una nave extraterrestre, como si de igual manera los productos vinieran
de otro planeta. Entonces nuestro marca es representada mediante una nave
extraterrestre en forma de platillo, la cual es navegada por un ser, el cual es amante
de los colores rojo y verde, y es que en este caso dichos colores hacen alusion a
los equipos del futbol profesional colombiano, el América de Cali y el Deportivo Cali,
equipos de los cuales son hinchas los fundadores y socios de la empresa; se
presenta entonces la nave tripulada iluminando con sus colores la oscuridad del
universo, en donde se compara la diversidad de colores con las prendas ofertadas
y sus diferentes estilos; y como complemento aparece el nombre de la empresa en

rojo y verde debajo de la nave que viene de otro planeta.

7.3.8.4 Eslogan. “Viste tu personalidad”, frase alusiva a la satisfaccién de los gustos

de los clientes.

7.3.9 Precio previsto y razén de ser. Al realizar la investigacion de mercado
mediante una encuesta, se pudo observar la mayoria de personas encuestadas no

contaban con un sueldo mensual, y si cuenta con un sueldo es igual o inferior al
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salario minimo de Colombia. Por lo que se pens6 en poner precios ajustados al
bolsillo de estos consumidores, ya que la empresa pretende vestir a los jévenes de
cualquier tipo de estrato socioecondmico, resaltando que estos tengan como
acceder a los productos por internet y cuenten dinero para obtenerlos. De este modo
se exponen en cada catalogo virtual y la respectiva prenda su precio un poco menos
que el precio normal de la competencia directa.

Se establecié el precio a cada prenda fijandose como base que la investigacion de
mercado arrojé que la mayoria de personas si han llevado a cabo transacciones
virtuales y son activos compradores por internet. En complemento a esto los
consumidores encuestados expresaron su satisfaccion y nivel de confianza alto en
cuanto a la seguridad de sus transacciones virtuales, lo que, ademas, es una ventaja
competitiva para la empresa, ya que el segmento de mercado cuenta con

experiencia y confianza a la hora de efectuar compras en la web.

También los precios establecidos para las prendas ofertadas en la tienda virtual,
han sido pensados como estrategia de promocién y atraccion de nuevos clientes,
ademas de generar mucho mas interés en los consumidores activos de la web;
puesto que se observé en la investigacién de mercado que las personas suelen
comprar cada 2-3 meses ropa y la empresa con la reduccidén en precios busca
generar gusto en la clientela joven pensando que estos son el futuro y potenciales
compradores. Aunque cabe decir que en el sector hay mucha demanda quincenal y
mensual, la cual se evidencia en los ingresos y movimientos financieros de la gran

mayoria de empresas del sector.

De acuerdo a lo observado en la investigacion de mercado efectuada por la
empresa, la mayoria de personas realiza compras por internet gracias a las
promociones, variedad, calidad y ahorro de tiempo, variables que motivan a mejorar
constantemente el servicio de la plataforma y sus productos a la vista del

consumidor, que sin duda es muy atraido por los descuentos que se realizan.
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Como ya se ha mencionado antes el motivo de la empresa de innovar y ver feliz al
consumidor, la razon de ser de la tienda de ropa virtual RED&GREEN, es satisfacer
por completo la necesidad y gusto de vestir de los jévenes, mas que recuperar la
inversion de cada mes, lo que de verdad motiva al personal de la empresa es poner
a la moda a todos los consumidores que asi lo deseen, brindandoles calidad en
productos a excelentes precios.

Tabla 27. Precios de la mercancia

N2 MERCANCIA COSTO MERCANCIA
1 CAMISETAS $34.100
2 CAMISILLAS $ 31.600
3 POLOS $ 35.600
4 BUSOS $ 40.600
5 JEANS $ 50.600
6 SUDADERAS $ 39.600
7 PANTALONETAS $ 30.600
8 GORRAS $ 22.600

Fuente: Elaboracién propia.
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7.3.10 Estrategias

7.3.10.1 Estrategias del producto. Presentar un amplio catalogo de prendas con
diferentes estilos, colores, tamafos y de tipo unisex, ya que mientras mas productos

hayan, los clientes tienen mas para escoger.

Asi como muestra la etiqueta virtual de cada producto, estos deben evidenciar la
calidad y durabilidad, tamafo de acuerdo a seleccion del consumidor y respectiva

garantia, sin presencia alguna de publicidad engariosa.

Estar a la vanguardia, con los disefios de moda en estilos deportivos, formales y
urbanos; asi mismo hacerse a cada catalogo para su respectiva exposicion en la

pagina un dia después de su presentacion de creacién.

Garantia de un mes para cada prenda, la cual cubre dafo, error en talla. En caso
de cambio de prenda en la devolucion del pedido por parte del cliente, podra elegir
la prenda que guste en estilo diferente, siempre y cuando abarque el mismo precio,
en caso contrario pagar el dinero faltante. No hay devolucion de dinero.

Comercializar las prendas en todas las tallas.

Permitir que los productos sean accesibles para todo nivel de ingresos.

7.3.10.2 Estrategias de procesos. Hacer cada vez mas facil y dinamica la
plataforma para el uso de los clientes, respectiva interaccion, venta-compra final;
esto mediante mejora del sistema u base de datos utilizada en la web y su constante

actualizacion.

Hacer uso de una cordial y motivadora cultura organizacional, donde se maneje una

excelente relacion y comunicacién entre directivo-empleado.
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Ser respetuoso y cordial con los clientes, brindarle la informacién precisa y concisa,
esto por parte del vendedor encargado de la atencion al cliente via chat pagina y

redes sociales.

7.3.10.3 Estrategias de capacidad. Contar con varios proveedores de mercancia,

los cuales garanticen cantidad, calidad y entrega a tiempo.

Al no contar con mucho poder econémico, hacer préstamos bancarios con poco
interés mensual para ampliar disposicion comercial y lograr la rentabilidad esperada.

Desarrollar una app (aplicacién para dispositivos méviles inteligentes), donde el
cliente tenga mas facilidad de acceder a los productos de la tienda virtual, y donde

se le brinde atencion inmediata a sus mensajes de inquietudes.

7.3.10.4 Estrategias de posicionamiento y calidad. Hacer publicidad verdadera,
mostrar caracteristicas y exponiendo las prendas disponibles en la tienda virtual a
través de redes sociales y aplicaciones de moda, mantener informado al cliente con
promociones y descuentos a través de las mismas e interactuar con actualidad en

noticias y temas de moda a nivel mundial.

Postear videos e imagenes de procesos productivos de las prendas a comercializar,
donde se evidencie la campafa de cuidado al medio ambiente y procesos que
exponen la calidad y durabilidad de los bienes.

Hacer uso de programas radiales y emisoras donde promocionen la tienda de ropa

virtual, al ser medios masivos de personas oyentes.

Realizar propagandas con modelos y personajes reconocidos de la farandula,
futbol, cine y demas entornos, los cuales posen y expongan las prendas
comercializadas por RED&GREEN, de modo que haya mas interés y atraccion de

clientes nuevos.
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Participar en exposiciones y ferias de moda a nivel nacional e internacional, para

dar a conocer los productos.

Disenar la tienda virtual de modo que presente varios temas con diferentes colores
los cuales sean entretenidos a la vista de los clientes, para que no se aburran y
realicen las respectivas compras como si estuvieran en lugares que conocen u

quisieran visitar por primera vez.

Hacer inscripciéon de los clientes en bases de datos, donde se maneje el contacto y
se vea el historial de compra y fidelidad, para al final de cada temporada, hacer rifas
de varias prendas de vestir entre estos consumidores, ademas de que se les estara
mandando a sus correos la informacidén de promociones y respectivos cédigos con

cupones exclusivos de descuentos.

Llevar a cabo promociones 3x1 y 2x1 (Varias prendas por precio super especial y
razonable) en fechas especiales como: el dia del amor y la amistad, el dia de la
madre, el dia del padre, cumpleanos, navidad; y expandir estas rebajas a través de
la web y todas las redes sociales.

Ejecutar descuentos del 20% y 40% en los productos por los diferentes “BLACK
FRIDAY” del afio.

7.3.10.5 Estrategias de ajustes de precios. -Descuentos: al ser clientes fieles se

les otorgara un bono del 20% de descuento en prendas de su gusto cada 4 meses.
Por fecha especial (el dia del amor y la amistad, el dia de la madre, el dia del padre,

cumpleanos, navidad) se entregaran bonos especiales del 30% de descuento para

la prenda que deseen los clientes.
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-Precios segmentados: por frecuencia de compra el cliente podria recibir hasta el
20% de descuento sobre el precio normal de la prenda que desea y no se le cobraria
el costo de envio. Dicha frecuencia de compra debe ser quincenal para poder hacer
la promocion posible.

-Precios promocionales: al correo de los clientes subscritos en la base de datos
de la tienda virtual, se les enviara un codigo promocional cada dos meses con el

10% de descuento para la prenda que desee.

Habra liquidaciones cada final de temporada hasta con el 50% de descuento por

compras mayores a $100.000.

7.3.10.6 Estrategias de distribucion. Hacerse a los servicios de transporte de
mercancia de una empresa con experiencia en el sector y que sea conocida

mundialmente.
Adquirir el permiso de rastreo satelital de los pedidos por parte de RED&GREEN,

para verificar entrega de productos al cliente final de la empresa tercerista

contratada de transportes.

7.3.10.7 Estrategias de planificacion y control. Planificar ventas mensuales antes
de iniciar cada proceso.

Certificar el buen estado del producto antes llegar a manos del cliente final.

Hacer andlisis financieros mensuales, en busca de capacidad de liquidez y la
rentabilidad del negocio.
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Controlar y garantizar un buen servicio al cliente, mediante los teléfonos fijos y
celulares, correos electronicos, Facebook, twitter, Instagram, y chat en linea de la

tienda virtual.

Garantizar al cliente final la puntualidad de la entrega del pedido y su calidad.

Hacer revisiones técnicas a los equipos de computo de la oficina del centro de
operaciones de la empresa.

7.3.10.8 Estrategias de personal. Motivar al encargado de ventas y operario
mediante bonos de comisiones obtenidos por el esfuerzo y apoyo a la tienda, los
cuales se le daran cada dos meses. Ademas de que este funcionario tendrd sus
respectivos dias de descanso al mes y se estableceran acuerdos con colegios o
universidades a bajo costo para que una persona de su grupo familiar estudie,
contribuyendo al proyecto de vida familiar de dicho trabajador.

Se evaluaran las decisiones a tomar en este aspecto de motivacion de personal a
partir del estudio de las necesidades motivacionales de cada uno de los

trabajadores.
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8. ASPECTOS TECNICOS

Dentro de los aspectos técnicos para una pagina de internet de una empresa se
pueden encontrar variantes tales como los “Hosting” y los dominios, al mismo tiempo
la seguridad con la que se protegen los datos del usuario y de la empresa
(certificado SSL), ademas del disefio y mantenimiento de la pagina.

8.1 “HOSTING” Y DOMINIOS

De acuerdo a los planes presentados por Colombia Hosting (Empresa numero 1 del
servicio en Colombia, certificada con la norma ISO 9001: 2015), se piensa elegir el
plan 2, para pymes con nivel intermedio de trafico, el cual tiene un costo de $204.000
anual, y cuenta con: 20 GB de espacio, 20 correos corporativos, Constructor de
Sitios Plus, Carrito de Compra Plus, Migracion Gratuita, Certificado SSL incluido
(https), Chat para tu Sitio Web, Optimizacién Buscadores, Induccion Personalizada,
Seguridad Ultra, Velocidad: Muy Alta, Soporte en Hosting y Asesoria, Webmail Pro
con su Logo, Email Marketing, Garantia de 2 meses,
Joomla/Wordpress/HTML/PHP, 10 Base de datos Mysqgl, 1 Dominio soportado,
TurboSSD, Cloud OS y cPanel’!; este paquete tiene lo ideal para crear la plataforma

virtual a un buen precio anual.

8.2 SEGURIDAD (CERTIFICADO SSL)

Para prestar este servicio se escogera la empresa Neothek y su plan de $175
dolares anuales (nivel profesional), que, en pesos colombianos equivale a
$526.16972 (Conversion hecha el 30 de noviembre del afio 2017). Este plan consta

de: Sello de sitio visible & clickeable, Candado de seguridad, Encriptacién hasta 256

7t Colombia Hosting. Planes de Colombia Hosting con calidad certificada [en linea]. Disponible en
internet: https://www.colombiahosting.com.co/hosting/

72 Colombia.com. Convertidor de moneda [en linea]. Disponible en internet:
https://www.colombia.com/cambio-moneda/
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bits, Tiempo de emisién (1-3 dias), Requiere verificacion de compania, Opcidn
AutoCSR, Sello de Pagina Segura y los datos verificados de su organizacién
aparecen en el perfil del Sello, Certificados de 2048bits, Compatibilidad universal
con la mayoria de los navegadores, teléfonos y dispositivos modviles, Doble
proteccidn gratuita "www.dominio.com" y "dominio.com" (sin "www"), Aceleracién de
la velocidad de carga de pagina para un mejor rendimiento web, Wildcard SSL y
SSL multidominio, Servicio de alerta antiphishing, Escaneado de malware, Licencias

de servidor ilimitadas, Reemisiones ilimitadas sin coste adicional’s.
8.3 DISENO

Para el disefio de la pagina web se piensa contratar a un diseiador multimedia
experto en paginas web quien cobrara alrededor de $500.000 por disefiar la pagina
y montar todos los productos pertinentes.

8.4 MANTENIMIENTO

En cuanto al mantenimiento existen empresas y personas dedicadas a este proceso
de manera mensual, proceso que incluye actualizacién de la pagina en todos los
aspectos. Se ha decidido hacer el mantenimiento de manera personal y con ayuda
de un técnico en sistemas que cobrara aproximadamente $60mil pesos por sesion,

gue se programa sera con un periodo de tiempo mensual.

73 Neothek.com. Certificados SSL para validar su Organizacion en Colombia [en linea]. 2004.
Disponible en internet: https://www.neothek.com/certificados-ssl/Colombia/certificado-ssl-validacion-
de-organizacion/
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9.1 MATRIZ DOFA

9. ANALISIS ADMINISTRATIVO

FORTALEZAS
1. Alcance potencial de
mercado debido al modelo de
negocio enfocado de manera
virtual.

2. Funcionamiento normal de la
empresa sin inventario.

3. Facilidades de pago.

4. Estructura organizacional
sencilla dado el poco personal.
5. Funciones, procesos
administrativos y de talento
humano claros.

6. Financieramente rentable
debido a las altas ganancias.
7. Disminucién del riesgo
econoémico.

8. Ahorro en costos y gastos de
infraestructura.

9. F&cil acceso a los productos

ofrecidos.
10. Modelo de negocio
amigable con el medio

ambiente.

11. Eficaz atencién al cliente.

DEBILIDADES

1. No se cuenta con
tiendas fisicas.
2. Interaccién fisica
inexistente  con el
producto antes de la
compra.

3. Costo del transporte
del producto.

4. Mercancia no
producida por la
empresa.

5. Propension a la
devolucién de
productos.

6. Riesgo de hackeos
informaticos a la
plataforma virtual o a
las transacciones de los

clientes.

129




OPORTUNIDADES
1. Crecimiento
del

comercio electronico

considerable
a nivel nacional,
regional y local.

2. Facil

implementacién  de

manejo e
las estrategias de
mercadeo virtual.

3. Clientes
potenciales en gran
cantidad.

4. Aumento en la
demanda textil.

5. Creacion de
nuevos nichos de
mercado.

6. Alcance nacional.

ESTRATEGIAS FO

1.

Establecer estrategias
de mercadeo virtual y
publicidad eficaces
periodicas con el fin de
aumentar los clientes e

ingresos de la empresa.

. Crear acuerdos con los

proveedores tanto de

pagos, transporte vy
productos, acordes a la
ley y con obligaciones
claras, y sanciones en
caso de incumplimiento.
Implementar un estilo de
direccién democratico y
de liderazgo.

Crear una plataforma
digital llamativa y de facil
accesibilidad.

Establecer politicas en

pro de la incentivacion al

cuidado del medio
ambiente.

Planificar de manera
adecuada los

procedimientos

ESTRATEGIAS DO
1. Considerar la
de

realiza envios a

posibilidad

nivel nacional.

2. Crear publicidad

atractiva  para
todas las
regiones del
pais.

3. Establecer
canales de

comunicacion
oficiales a través
de

sociales de

las redes
mayor impacto.
4. Mercadeo
enfocado en la
marca de la
empresa.
5. Realizar todas
las acciones
pertinentes
(certificados de
seguridad) para
cuidar la

informacién
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generales para la

atencidn al cliente.

personal de los

clientes.

AMENAZAS

1. Gran cantidad de
competidores.

2. Desconfianza de
parte de los clientes
en las transacciones
virtuales.

3. Poca costumbre a

las compras por
internet  (habito de
compra).

4. Moda variable.

5. Nuevos impuestos.

ESTRATEGIAS FA

1.

. Ofrecer un

Planificar y ejecutar las
estrategias y
procedimientos
adecuados, que
permitan a la empresa
prestar un excelente
servicio al cliente.
Fidelizar clientes a
travées de actividades
tales como sorteos vy
obsequios en épocas
especiales.
Propiciar un contacto
ameno con los clientes a
través de informacion
importante o interesante
que permita generar un
ambiente de confianza.
(Cultura informativa).
Establecer mas de dos
de pago

generando facilidades a

medios

los clientes.
amplio

catalogo de productos.

ESTRATEGIAS DA

1. Priorizar la
agilidad en los
procesos de
entrega.

2. Catalogos

virtuales de los
productos
difundidos  en
todos los medios
virtuales,
agradables e
impactantes a la
vista.
3. Establecer
acuerdos  con
empresa
transportadora e
incluir

descuentos por

cantidades.

4. Verificar la
calidad de los
productos que
ofrecen los
proveedores.
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5.

Incentivar la
cultura de
opinién por parte
del cliente
(buzén de
sugerencias,
calificacion,
entre otras).

En la publicidad
hacer énfasis en
los métodos de
seguridad
utilizados en la
plataforma

digital.

9.2 MISION

Ser un negocio virtual en el que las personas puedan comprar facilmente, donde

encuentren variedad y calidad en productos, ademas de una excelente atencién y

seguridad en las transacciones, mientras realizan cualquier otra actividad rutinaria

o disfrutan de la comodidad de su hogar.

9.3. VISION

Lograr mantenerse en el sector de la comercializacidén de ropa, ademas de empezar

a ser reconocidos como una marca seria, responsable y con un amplio mercado

para el afno 2025.
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9.4 VALORES CORPORATIVOS

9.4.1 Responsabilidad. Cumplir con requisitos legales, administrativos, sociales y
ambientales, para cumplir lo pactado en cada negocio y de este modo garantizar la

calidad de los productos y el servicio web.

9.4.2 Credibilidad. Presentar catalogos de productos reales, tal como le llegaran al
cliente una vez efectuada la compra, garantizar la seguridad de los procesos.

9.4.3 Honestidad. Presentar las caracteristicas de los productos tal cual son en la

realidad, no inventar campanas engafosas de promociones.

9.4.4 Amabilidad. Interactuar con los clientes a través de la plataforma virtual o
redes sociales de manera cordial y resolver todo tipo de inquietud a estos

consumidores.

9.4.5 Puntualidad. Cumplir con los limites establecidos de entrega de productos,
garantizar que estos lleguen a tiempo a las manos del consumidor, ademas de tener
una oportuna resolucién de inquietudes sobre las prendas y su garantia.
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9.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Grafico 26. Estructura organizacional de la empresa Red&Green.

ADMINISTRADOR

---------------------------- TECNICO EN SISTEMAS

OPERARIO
/VENDEDOR

RED& - | ®

VISTE TU PERSONALIDAD

Fuente: Elaboracién propia.

RED&GREEN sera una tienda virtual de ropa, la cual esta estructurada de modo
monofuncional simple; asi, se expone el poco personal con el que cuenta la
organizacion para su funcionamiento; existe una figura de mando que es el
administrador, quien esta presente en todos los procesos del negocio; de este
depende el operario/vendedor quien esta directamente relacionado con la atencién
al cliente; se tiene disponible una linea de staff, la cual representa el técnico en
sistemas, quien pone en marcha su funcionalidad al producirse algun dafo en los

sistemas (computo y web) o presentar algun problema técnico extra.

Segun Stephen Robbins y Mary Coulter casi todas las organizaciones empiezan
como emprendedoras con una estructura simple integrada por propietarios y
empleados. Una estrategia simple es un disefio organizacional con escasa
departamentalizacion, amplitudes de control extensas, autoridad centralizada en
una sola persona y poca formalizacion. Esta estructura la usan con mayor
frecuencia las empresas pequenas en las que el propietario y el gerente son la

misma persona.
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La mayor parte de las organizaciones no permanecen como simples estructuras.
Conforme una organizacion crece, en general llega a un punto en el que tiene que
agregar empleados. A medida que aumenta el numero de empleados, la estructura
tiende a volverse mas especializada y formalizada. Se introducen reglamentos, el
trabajo se vuelve especializado, se crean departamentos, los niveles de gerencia
aumentan y la organizacion se vuelve cada vez mas burocratica. En este momento,
un gerente podria elegir entre organizar la empresa alrededor de una estructura

funcional o una estructura de divisiones”*

9.5.1 Estilo de direccidon. La empresa se basara en un estilo de liderazgo
democrético, ya que lo que se busca con este negocio es involucrar laboral, social,
emocional y culturalmente a nuestros trabajadores, haciéndoles ver que en el lugar
de trabajo también pueden hacer parte de la toma de decisiones y pueden
manifestar sus ideas, las cuales podrian ayudar en el cumplimiento de las metas

planteadas para este negocio; manteniendo unos ideales claros.

74 ROBBINS, STEPHEN P. y COULTER, MARY. Administracion. 8 ed. Meéxico: PEARSON
EDUCACION, 2005. P. 244, Disponible en:
https://books.google.com.co/books?id=0VHIFmFi_ToC&pg=PA244&dq=ESTRUCTURA%20SIMPL
E&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiK-
mI_bDXAhVDKiYKHUDhDDOQ6AEIJDAA#v=0nepage&g=ESTRUCTURA%20SIMPLE&f=false
(consultado el 9 de noviembre de 2017)
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9.6. MANUAL DE FUNCIONES

9.6.1 Administrador

Cddigo
.| MN0B1117
P | DESCRIPCION DE FUNCIONES DEL | 0 o
- ail PERSONAL
RED&GREEN®
VISTE TU PERSONALIDAD Pégina
RED&GREEN

Nombre del puesto: Administrador

9.6.1.1 Descripcion de la funcion.

1. Datos basicos:

Nombre tipificado: Administrador

Sector donde hay puestos que aplica esta descripcion: Direccion, recursos

humanos, calidad, logistica y distribucion, mercadeo, finanzas.

Posicion nueva

Reestructuracion del

sector
Motivo del analisis

Nuevas responsabilidades

Sin cambios y sdélo

revision

Fecha de la actual revision: 09/11/17
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Fecha de revisiones anteriores: 02/11/17

Principales procesos y tareas:

Responsabilidades

Tareas

Generales

El administrador debera dirigir y velar por el eficiente
desempefio de la organizacién; enfocando su labor en la
planeacién, el direccionamiento, el manejo y control de los
recursos (humanos, mercadeo, logistica, financieros).
Establecer metas, influenciar a sus colaboradores hacia el
excelente servicio al cliente, permitir el aporte de ideas de
sus colaboradores y consecutivamente tomar decisiones,
planear estrategias de promocion y marketing virtual,
identificar nuevas oportunidades para el posicionamiento en
el mercado (ventajas competitivas), delegar funciones.

Actividades

especificas

e Liderar el equipo de trabajo de la empresa.

e Definir objetivos y trazar metas a corto, mediano o
largo plazo para la organizacion.

e Estudiar diferentes alternativas de inversién y su
modo de financiacion.

e Llevar a cabo negociaciones con proveedores y
distribuidores.

e Establecer y ajustar los precios a cada prenda antes
de ofrecerla.

e Asignar funciones y respectivos lugares de trabajo a

sus colaboradores.
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Motivar su equipo de trabajo, capacitarlos, guiarlos e
incentivar la productividad y excelente servicio al
cliente.

Evaluar calidad y desempenfio de la organizacion.
Disenar y llevar a cabo estudios financieros, donde
analice la rentabilidad de la empresa, proyecte
inversiones, plantee promociones, controle las
transacciones bancarias y respectivas cuentas
adscritas por la empresa.

Desarrollar planes de mercadeo constantes o por
semana, para innovar, ampliar el portafolio de
productos y ser mas competentes en el mercado
nacional.

Realizar conciliaciones bancarias.

Controlar e inspeccionar el buen funcionamiento del
sistema de catalogos y ventas virtuales, legal
cumplimiento de normas y transacciones bancarias.
Deducir o concluir los analisis efectuados
anteriormente y presentar informes a los

inversionistas.

Medio ambiente

En este trabajo hay constante movimiento virtual, pocas
veces se hacen negociaciones fisicas con proveedores y
entidades financieras. En internet se llevan a cabo todas las
funciones (consecucion de portafolio de prendas y su
presentacion respectiva en la tienda virtual, promociones en
precios y mercancia, respectivas ventas y atencion al cliente,
transacciones bancarias y depoésitos efectivos a través de
tercerizaciones y la respectiva distribucion y seguimiento de

pedidos); razones por las cuales el funcionario necesita tener
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un lugar tipo oficina con su respectiva ventilacién y
temperatura adecuada, humedad ambiental natural,
caracteristicas de higiene y salud de alta calidad, iluminacién
apta y una buena estructuracién libre de riesgos de
accidentes en la oficina. De este modo se procura tener un
clima organizacional agradable y motivador, ademas se
contribuye al cumplimiento de la politica de preservacién del
medio ambiente, el plan de seguimiento y control ambiental
que se haya establecido para mantener limpia y segura la

oficina de operaciones de la empresa.

Administracidon y

personal a cargo

-planear metas y establecer estrategias de mercadeo para
consecutivamente darlas a conocer a sus colaboradores
y que estos se empoderen de la visién, politicas y
objetivos de la empresa.

-Cumplir las disposiciones que dicta la politica de RRHH

plateada para la organizacion.
-Seguimiento y liderazgo para: operario/vendedor.

-Inspeccién del rendimiento del colaborador para poder

asignar mejoras y reconocimientos.

-Traducir resultados en nuevas estrategias, ampliacién del
mercado y lanzamiento de nuevos productos, dado el

Caso.

Higiene y seguridad
en el trabajo

-Cumplir y hacer cumplir la politica de higiene y seguridad,
la prevencidbn de accidentes, la identificacion de

condiciones inseguras de trabajo.

-Controla las actividades de orden y limpieza, para

asegurar la integridad fisica de los colaboradores,
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resguardar activos de la empresa, y garantizar el trabajo
libre riesgos.

-Analizar y escoger a los proveedores que garanticen
prendas de la mas alta calidad y lograr disminuir asi los

riesgos de productos defectuosos.

] -Gestiona la mejora continua de los procesos bajo su
Calidad -
responsabilidad.

-Asegura el cumplimiento de las especificaciones técnicas
requeridas para la comercializacion de los productos y
respectivas especificaciones deseadas por el cliente.

3. Dependencias:

Posicion jefe primario Administrador y representante legal de la empresa

Posicion jefe secundario | Coordinador de funciones laborales y sistema virtual

ANEXOS GENERALES
Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas.
Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion.
Anexo 3. Capacitacidon organizacional prevista.

Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.
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9.6.1.2 Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas

Sistema Gestion de Calidad

-Documentos/ Sistema de calidad.

Documentos Piso planta

-Documentos fisicos y magnéticos/ Piso oficina Doc.
Modelo de control

-Modelo de control/ Revision por areas/ andlisis del sistema virtual, estados
financieros y bancarios/ disposicién y presentacion de catalogos de ropa

virtuales.
Seguridad informatica

-Servicios/ Seguridad informatica/ Constante analisis y revision de redes

sociales, tienda virtual/ servicio al cliente, sistema de ventas y distribucién.

9.6.1.3 Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion

1. Competencias requeridas por la posicion:

Competencias generales, gerenciales o ]
] Comentarios
profesionales

Conocimiento del sistema de gestion de calidad | Manejo de norma ISO 9001

Direccién de operaciones Pronosticar demanda, ventas,

dindmicas, bases de datos.

costos, inventarios, tablas

Gerencia de ventas Impulsador de productos,

razonables, manejo

promociones y  descuentos

de
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estadisticas para captacion de
mercado y propaganda para
lanzamiento de nuevos

productos.

Manejo de Recursos Humanos

Planeacion de vacantes vy
funciones respectivas,
legislacién laboral, conocimiento
en normas de seguridad y salud
en el trabajo, llevar a cabo
procesos del area en correcto
orden y tramite segun los

requerimientos de la empresa.

Estrategias de mercadeo

Capacidad de captar
oportunidades del entorno vy
sector para mejor

posicionamiento de la empresa.

Creatividad e innovacién organizacional

Persona intuitiva, que busque
tener y  trasmitir cambio
constante para la organizacién

en pro de su éxito.

Liderazgo empresarial

Carismatico, empoderado,
responsable, buena diccién,

manejo de presion, respetuoso.

Administracién y contabilidad

Disciplinado, analisis
financieros, eficaz planeando,
dirigiendo, ordenando,

controlando recursos de la
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empresa, nivel intermedio del
paquete office (Word, Excel,

PowerPoint, Access).

2. Requerimientos de formacioén:

A. Educacién o nivel educativo:

Titulo en Administracion de empresas,
especialista en marketing virtual.

B. Experiencia Laboral:

2 anos

C. Idioma manejado:

Espafol, Inglés (B1).

D. Edad promedio:

23-35 afnos

E. Actitudes y habilidades:

Iniciativa, liderazgo, excelente comunicacion
oral y escrita, honestidad, creatividad,
innovacion, puntualidad, responsabilidad,
disposicion segun necesidad de la empresa,
carisma, capacidad de trabajo bajo presién,
habilidad analizar y transformar nuevas
oportunidades de negocio en ventajas
competitivas, buena presentacién personal y
facilidad para las relaciones interpersonales.

9.6.1.4 Anexo 3. Capacitacion organizacional prevista. Recursos humanos/

Tecnificacion en manejo de redes sociales, software y aplicaciones de calidad,

administracién, estas en pro de mejorar la publicidad, marketing y desempefio

de la tienda virtual de ropa/ cursos de manejo de normas y leyes para el uso y

funcionamiento en la red.
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9.6.1.5 Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.
- Riesgos Fisicos estimados

-Los riesgos fisicos en la empresa son pocos, ya que e€s un negocio totalmente
virtual, los riesgos de este tipo serian por caidas del asiento donde se sientan los
funcionarios a llevar acabo las operaciones virtuales, una exposicion a quemadura
por algun estallido ocasionado por el recalentamiento u problema eléctrico de los
ordenadores en uso por la empresa; por esto se debe establecer la revision diaria
de herramientas de trabajo, para evitar asi posibles contusiones o quemaduras en

diversas partes del cuerpo.

-Otros riesgos

En el entorno hay riesgos sociales, econdomicos, ambientales como:

Robos, desastre climético u natural, etc.

Recomendaciones:

-Hacerse examen médico al ingresar a trabajar por primera vez a la empresa.

-En caso de presentar alguna lesién, enfermedad o calamidad domestica que le

impida ejercer funciones, presentar excusa medica u carta de evidencia.

-Como es una empresa de funcionamiento en internet y por tal motivo hay uso
frecuente del computador para cumplir labores, hacer pausas activas y evitar
fatigas, molestias u dolores ocasionados por una misma posicién y exposicion de

los ojos a la pantalla del computador.
-Jornada laboral

El administrador trabajara 7 horas durante seis dias a la semana, siendo esto, de
lunes a sabado de 8:00 am.- 5:00 pm. Contara con dos horas para almorzar y
descansar (de 12:00 pm. - 2:00 pm.), sumando a esto las pausas activas que

promociona la cultura organizacional, politicas de salud y motivacién en el trabajo
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de la tienda de ropa virtual (empresa que necesita de su personal: innovacion,

creatividad, responsabilidad, carisma en la atencion al cliente).
-Tipo de contrato

Este cargo estara ligado a la empresa mediante un contrato a término fijo, el cual
sera firmado a un ano. De acuerdo a su rendimiento en este afno se le dara
continuidad o en caso contrario sera relevado de su cargo; sin embargo, se busca
que el funcionario se afiance y empodere de la empresa y su vision de modo que
con este tipo de contrato demuestre lo que es capaz de hacer, crezca
econdmicamente, personal y obtenga experiencia propia para lograr encaminar esta
organizacion a su rentabilidad anual por encima de los costos. Dicho contrato ira
ligado a un respectivo seguro laboral, plan de seguridad social (ARL) y demas
prestaciones sociales establecidas por la ley vigente.

-Compensacion

Por llevar a cabo esta funcién se tiene estimado pagar un salario de hasta 1.5
SMMLYV (salarios minimos mensuales legales vigentes); este dinero sera pagado
quincenalmente. Del mismo modo recibird bonos por objetivos de ventas obtenidos
y cumplidos, recompensa que sera otorgado como simbolo de motivacion y
agradecimiento por el esfuerzo y liderazgo ejercidos en el respectivo tiempo de cada
proyeccion estimada.
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9.6.2 Operario/vendedor

Caodigo
YZ061117
R fecha:
2 | DESCRIPCION DE FUNCIONES DEL
. PERSONAL
RED&GREEN®
VISTE TU PERSONALIDAD Pégina
RED&GREEN

Nombre del puesto: Operario/Vendedor

9.6.2.1 Descripcion de la funcién
1. Datos basicos:

Nombre tipificado: Operario/vendedor

Sector donde hay puestos que aplica esta descripcion: Calidad, logistica y

distribucion, mercadeo, atencién al cliente.

Posicion nueva

Reestructuracion del

sector
Motivo del analisis

Nuevas responsabilidades

Sin cambios y sdélo

] X

revision
Fecha de la actual revision: 09/11/17
Fecha de revisiones anteriores: 02/11/17
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2. Principales procesos y tareas:

Responsabilidades

Tareas

El operario/vendedor estara encargado del
funcionamiento del sistema virtual (ventas, atencién al
cliente, respuestas a quejas y cambios). Debera plantear
estrategias de atencién al cliente y su evaluacion de

satisfaccion con el servicio y los productos. Evaluar y analizar

Generales
los productos que mas buscan los clientes de acuerdo a las
ventas, la moda e interaccion con los compradores y de este
modo presentar al administrador los estilos u mercancia que
se requiere para aumentar la satisfaccion de los
consumidores y la rentabilidad de la empresa.

e Capacitarse para fortalecer su comunicacién con los
clientes y, asi, solucionar de manera correcta las
inquietudes del comprador.

e Promocionar y crear estrategias de atraccion de
clientes para la tienda virtual de ropa.

e Manejara desde la oficina los catalogos presentados
en la pagina (subir respectiva informacién, cargar

Actividades contenidos que generen entretenimiento mientras el
especificas cliente elige las prendas de ropa a comprar).

e Interactuar y mantener comunicacién con el cliente,
buscando satisfacer de la mejor manera su necesidad
y deseo de vestir.

e Vender y cumplir con las proyecciones mensuales y
anuales.

e Plantear formatos de encuestas rapidez y sencillas
donde se pueda estimar la satisfaccidén del cliente con
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los productos una vez los han recibido en su hogar
(encuestas cortas presentadas en un sector de la
pagina de la tienda virtual o se enviaran al correo del
cliente una vez recibido el producto por este).

e Aportar ideas a la gerencia para la estructuracién de
nuevas estrategias de mercadeo virtual.

Medio ambiente

En este trabajo hay constante movimiento virtual; en internet
se llevan a cabo todas las funciones (respectivas ventas y
atencién al cliente, transacciones bancarias y depositos
efectivos a través de tercerizaciones y la respectiva
distribucién y seguimiento de pedidos); razones por las
cuales el funcionario necesita tener un lugar tipo oficina con
su respectiva ventilacién y temperatura adecuada, humedad
ambiental natural, caracteristicas de higiene y salud de alta
calidad, iluminacién apta y una buena estructuracién libre de
riesgos de accidentes en la oficina. De este modo se procura
tener un clima organizacional agradable y motivador,
ademas se contribuye al cumplimiento de la politica de
preservacion del medio ambiente, el plan de seguimiento y
control ambiental que se haya establecido para mantener
limpia y segura la oficina de operaciones de la empresa.

Administraciéon y

personal a cargo

-Empoderarse del direccionamiento estratégico para las
ventas, y potencializar el rendimiento de la plataforma de

atencion al cliente y comercializacion de la ropa.

-Cumplir las disposiciones que dicta la politica de RRHH
plateada para la organizacion.
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Higiene y seguridad
en el trabajo

-Cumplir y hacer cumplir la politica de higiene y seguridad,
la prevencién de accidentes, la identificacion de

condiciones inseguras de trabajo.

Calidad

-Gestiona la mejora continua de la atencién al cliente,
analiza e identifica posible fidelizacién a la tienda y asi

promueve una excelente comunicacion con el consumidor.

-Asegura el cumplimiento de las especificaciones técnicas
requeridas para la comercializacion de los productos y
respectivas especificaciones deseadas por el cliente.

-Revisar actualizaciones sobre el comercio virtual global y

sistemas de transaccion bancaria.

-Promueve el just time de atencidén y producto entregado

al consumidor final.

3. Dependencias:

Posicion jefe primario Operario/vendedor

Posicion jefe secundario | Auxiliar operativo

ANEXOS GENERALES

Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas.

Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion.

Anexo 3. Capacitacién organizacional prevista.

Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.
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9.6.2.2 Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas.
1. Sistema Gestion de Calidad

-Documentos/ Sistema de calidad.

2. Documentos Piso planta

-Documentos fisicos y magnéticos/ Piso oficina Doc.

3. Modelo de control

-Modelo de control/ anélisis del sistema virtual, estados cuentas bancarias/
disposicion y presentacion de catalogos de ropa virtuales/ quejas y reclamos,

devoluciones por parte del cliente/ area ventas.

4. Sequridad informatica

-Servicios/ Seguridad informatica/ Constante analisis y revision de redes
sociales, tienda virtual/ servicio al cliente, sistema de ventas y distribucion/

Seguridad y control en las transacciones de los clientes a la empresa.

9.6.2.3 Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion
1. Competencias requeridas por la posicién:

Competencias generales, gerenciales o ]
. Comentarios
profesionales

Conocimiento del sistema de gestion de calidad | Manejo de norma ISO 9001.

Direccion de operaciones Tablas dindmicas, bases de

datos y macros.

Gerencia de ventas Impulsador de productos, ventas
y promociones estratégicas.
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Manejo de Recursos Humanos

Conocimiento en normas de

seguridad y salud en el trabajo.

Estrategias de mercadeo

Atraccion de clientes,

estrategias de fidelizacién.

Creatividad e innovacién organizacional

Persona intuitiva, que se sepa

desenvolver en una negociacién

(vendedor-cliente), habil
negociante.
Liderazgo empresarial Carismatico, empoderado,

responsable, buena diccién,

manejo de presion, respetuoso.

Atencién al consumidor

Disciplinado, cordial, atento,

abierto a las relaciones
interpersonales, paciente, nivel

intermedio del paquete office

(Word, Excel, PowerPoint,
Access).

2. Requerimientos de formacion:

A. Educacién o nivel educativo: Bachiller (opcional: Técnico o auxiliar

administrativo).

B. Experiencia Laboral: 6 meses

C. Idioma manejado: Espariol.

D. Edad promedio: 19-35 anos
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E. Actitudes y habilidades:

Iniciativa, buena comunicacién oral y escrita,
honestidad, creatividad, innovacion,
puntualidad, responsabilidad, disposicion
segun necesidad de la empresa, carisma,
capacidad de trabajo bajo presién, buena
presentacién personal y facilidad para las

relaciones interpersonales.

9.6.2.4 Anexo 3. Capacitacion organizacional prevista. Recursos humanos/
Tecnificacion en analisis de demanda para aplicacion de estrategias de servicio
al cliente/ resolucion de conflictos/ neuromarketing/ cursos de manejo de normas

y leyes para el uso y funcionamiento en la red.

9.6.2.5 Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.

- Riesgos Fisicos estimados

-Los riesgos fisicos en la empresa son pocos, ya que es un negocio totalmente
virtual, los riesgos de este tipo serian por caidas del asiento donde se sientan los
funcionarios a llevar acabo las operaciones virtuales, una exposicion a quemadura
por algun estallido ocasionado por el recalentamiento u problema eléctrico de los
ordenadores en uso por la empresa; por esto se debe establecer la revision diaria
de herramientas de trabajo, para evitar asi posibles contusiones o quemaduras en

diversas partes del cuerpo.
-Otros riesgos
En el entorno hay riesgos sociales, econémicos, ambientales como:

Robos, desastre climatico u natural, etc.
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Recomendaciones:
-Hacerse examen médico al ingresar a trabajar por primera vez a la empresa.

-En caso de presentar alguna lesién, enfermedad o calamidad domestica que le

impida ejercer funciones, presentar excusa medica u carta de evidencia.

-Como es una empresa de funcionamiento en internet y por tal motivo hay uso
frecuente del computador para cumplir labores, hacer pausas activas y evitar
fatigas, molestias u dolores ocasionados por una misma posicidén y exposicion de

los ojos a la pantalla del computador.
-Jornada laboral

El operario/vendedor trabajara 8 horas durante seis dias a la semana, siendo esto,
de lunes a sabado de 8:00 am.- 6:00 pm. Contara con dos horas para almorzar y
descansar (de 12:00 pm. - 2:00 pm.), sumando a esto las pausas activas que
promociona la cultura organizacional, politicas de salud y motivacién en el trabajo
de la tienda de ropa virtual (empresa que necesita de su personal: innovacion,

creatividad, responsabilidad, carisma en la atencion al cliente).
-Tipo de contrato

Este cargo estara ligado a la empresa mediante un contrato a término fijo, el cual
sera firmado a un ano. De acuerdo a su rendimiento en este ano se le dara
continuidad o en caso contrario sera relevado de su cargo; sin embargo, se busca
que el funcionario se afiance y empodere de la empresa y su vision de modo que
con este tipo de contrato demuestire lo que es capaz de hacer, crezca
econémicamente, personal y obtenga experiencia propia para lograr encaminar esta
organizacion a su rentabilidad anual por encima de los costos. Dicho contrato ira
ligado a un respectivo seguro laboral, plan de seguridad social (ARL) y demas

prestaciones sociales establecidas por la ley vigente.
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-Compensacion

Por llevar a cabo esta funcidn se tiene estimado pagar un salario de hasta 1 SMMLV

(Salario minimo mensual legal Vvigente); este dinero

sera distribuido

quincenalmente. Del mismo modo recibira bonos por objetivos de ventas obtenidos

y cumplidos, recompensa que sera otorgado como simbolo de motivacion y

agradecimiento por la dedicacién en el respectivo tiempo de cada proyeccion

estimada.

9.6.3 Técnico en sistemas.

Cddigo
OP061117
. fecha:
DESCRIPCION DE FUNCIONES DEL
| — PERSONAL
RED&GREEN®
VISTE TU PERSONALIDAD Pég”‘]a
RED&GREEN
Nombre del puesto: Técnico en sistemas
9.6.3.1 Descripcion de la funcién.
1. Datos basicos:
Nombre tipificado: Técnico en sistemas
Sector donde hay puestos que aplica esta descripcion: Logistica y

mantenimiento, calidad.
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Motivo del analisis

Posicion nueva

Reestructuracion del
sector

Nuevas responsabilidades

Sin cambios y solo

. X

revision
Fecha de la actual revision: 09/11/17
Fecha de revisiones anteriores: 02/11/17

2. Principales procesos y tareas:

Responsabilidades

Tareas

El técnico en sistemas debe programar, analizar, controlar y

Generales garantizar el buen estado de los equipos de computo y tienda
virtual.
e Apoyar el direccionamiento del uso y mantenimiento
Actividades de los equipos de computo para el negocio.
especificas e Cambiar y mejorar los respectivos anuncios y

publicidad en redes sociales, actualizar sus

contenidos.

Medio ambiente

En este trabajo hay constante movimiento virtual; en internet
se llevan a cabo todas las funciones (mejora de publicidad,
nuevos contenidos, control informatico y revisiéon de estado
de las CPU usadas para la tienda virtual); razones por las
cuales el funcionario necesita tener un lugar tipo oficina con
su respectiva ventilacién y temperatura adecuada, humedad
ambiental natural, caracteristicas de higiene y salud de alta

calidad, iluminacién apta y una buena estructuracién libre de
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riesgos de accidentes en la oficina. De este modo se procura
tener un clima organizacional agradable y motivador,
ademas se contribuye al cumplimiento de la politica de
preservacion del medio ambiente, el plan de seguimiento y
control ambiental que se haya establecido para mantener
limpia y segura la oficina de operaciones de la empresa.

Administracién y

personal a cargo

-Cumplir las disposiciones que dicta la politica de RRHH
plateada para la organizacion.

Higiene y seguridad
en el trabajo

-Cumplir con la politica de higiene y seguridad, la
prevencion de accidentes, la identificacién de condiciones

inseguras de trabajo.

Calidad

-Asegurar un disefio de pagina virtual que cumpla con
requerimientos de la empresa y que sirva como

potencializador para atraccidén de clientes.

-Certificar la calidad y desemperio de los monitores de la

oficina de operaciones.

3. Dependencias:

Posicion jefe primario

Revisor y velador del buen funcionamiento de los

equipos de computo y la tienda virtual.

Posicion jefe secundario
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ANEXOS GENERALES
Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas.
Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion.
Anexo 3. Capacitaciéon organizacional prevista.

Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.

9.6.3.2 Anexo 1. Responsabilidades formales y normativas.
1. Sistema Gestion de Calidad

-Documentos/ Sistema de calidad.

2. Documentos Piso planta

-Documentos fisicos y magnéticos/ Piso oficina Doc.

3. Modelo de control

-Modelo de control/ analisis de nuevas tecnologias y cdédigos de programaciéon/
cumplir con estandares de calidad del servicio y software disefiado para el
modelo de negocio.

4. Sequridad informatica

-Servicios/ Seguridad informatica/ Proteccion antivirus para los computadores y
el sistema de la web.

9.6.3.3 Anexo 2. Competencias y requerimientos de formacion.
1. Competencias requeridas por la posicion:

Competencias generales, gerenciales o ]
] Comentarios
profesionales

Conocimiento del sistema de gestion de calidad
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Direccion de operaciones

Gerencia de ventas

Manejo de Recursos Humanos

Conocimiento en normas de

seguridad y salud en el trabajo.

Estrategias de mercadeo

Creatividad e innovacién organizacional

Desarrollador de tecnologia e
informatica, analista técnico de

sistemas.

Liderazgo empresarial

Carismatico, honesto,

responsable, respetuoso.

Administracién y contabilidad

2. Requerimientos de formacion:

A. Educacioén o nivel educativo:

Técnico en sistemas informaticos y de

computo
B. Experiencia Laboral: 3 afos
C. Idioma manejado: Espafriol.
D. Edad promedio: 24-34 anos
Iniciativa, creatividad, innovacion,

E. Actitudes y habilidades:

responsabilidad, disposicion segun necesidad
de la empresa, carisma, capacidad de trabajo

bajo presion.
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9.6.3.4 Anexo 3. Capacitacidon organizacional prevista.
-Recursos humanos/ Tecnificacion en manejo de redes sociales, software y

aplicaciones tecnoldgicas, estas en pro de mayor publicidad, marketing y
desempefo de la tienda virtual de ropa/ cursos de manejo de normas para el

uso y funcionamiento en la red.

9.6.3.5 Anexo 4. Requisitos especificos de salud laboral.

- Riesgos Fisicos estimados

-Los riesgos fisicos en la empresa son pocos, ya que es un negocio totalmente
virtual, los riesgos de este tipo serian por caidas del asiento donde se sientan los
funcionarios a llevar acabo las operaciones virtuales, una exposicion a quemadura
por algun estallido ocasionado por el recalentamiento u problema eléctrico de los
ordenadores en uso por la empresa; por esto se debe establecer la revision diaria
de herramientas de trabajo, para evitar asi posibles contusiones o quemaduras en
diversas partes del cuerpo.

-Otros riesgos

En el entorno hay riesgos sociales, econdmicos, ambientales como:

Robos, desastre climatico u natural, etc.

Recomendaciones:

-Hacerse examen médico al ingresar a trabajar por primera vez a la empresa.

-En caso de presentar alguna lesién, enfermedad o calamidad domestica que le

impida ejercer funciones, presentar excusa medica u carta de evidencia.

-Como es una empresa de funcionamiento en internet y por tal motivo hay uso
frecuente del computador para cumplir labores, hacer pausas activas y evitar
fatigas, molestias u dolores ocasionados por una misma posicién y exposicion de

los ojos a la pantalla del computador.
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-Jornada laboral

El técnico en sistemas trabajara un dia cada mes, de acuerdo con la necesidad y
urgencia de los procesadores y sus servicios llevados a cabo para la tienda virtual
de ropa.

-Tipo de contrato

Este cargo se desemperiara en la empresa mediante un contrato de obra o labor
(contrato por prestacidbn de servicios); el cual se vera terminado cuando el

funcionario culmine su trabajo para la empresa.

-Compensacion

Por llevar a cabo esta funcién se tiene estimada una suma a pagar de hasta 4
SMDLYV (Salarios minimos diarios legales vigentes). De acuerdo a su desempeno y
servicio prestado, sera tenido en cuenta para modificaciones y disefios nuevos u

proximos para la tienda virtual.
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10. ANALISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL

10.1 ANALISIS LEGAL

Para el proceso de constitucion se hace necesario tener presente la ley 1258 de
2008 y la ley 222 de 1995 Cddigo de Comercio.

Para la creaciéon de la tienda virtual para la venta de ropa, se ha optado por
consumar una sociedad por acciones simplificada o SAS, ya que son dos el
nuomero de socios que la constituyen, quienes estaran poniendo sus
disposiciones econémicas y administrativas ante los actos legales y comerciales
del negocio; claro esta, que llevaran a cabo financiaciones y apalancamientos
bancarios cuando sean requeridos y la responsabilidad sera toda de ellos,

repartiéndose ganancias y acciones en partes iguales.

10.1.1. Proceso de legalizacion y creacion de la persona juridica.

10.1.1.2. Pasos para la constitucion de la sociedad.

1. Consultar nombre en el RUES

Lo primero es consultar en el Registro Unico Empresarial y Social (RUES) para
verificar que no exista otra empresa con el nombre que desean registrar. Dicho
procedimiento de verificacion se realiza ante la Camara de Comercio del Cauca o

traveés de internet en www.rues.org.co y escribir la razdn social.

2. Preparar la papeleria

Los documentos necesarios para la constituciéon son:
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Preparar estatutos de la compania, es decir el contrato que regulara donde
se define la estructura de la organizacion, la relacién entre los socios, la
participacion accionaria y la reglamentacion y compromisos de los societarios
con la compainia.

Una vez preparado el documento privado o estatutos se procede a realizar la
autenticacion del documento ante un notario, donde el funcionario publico da
fea publica de la conformacion de la sociedad.

PRE-RUT

Fotocopia de la cédula del representante legal

Formulario Unico empresarial

El PRE-RUT se diligencia en la pagina web de la DIAN, seleccionando la
opcion Inscripcion RUT y luego camara de comercio. El sistema le informara
que, si ya habia realizado el proceso y guard6é un borrador del documento,
puede escribir el nimero del formulario para continuar con la edicién. Pero
como apenas se va a crear, solo hay que dar clic en continuar dejando el
campo de formulario en blanco.

El formulario Unico empresarial se adquiere en la cdmara de comercio, se

debe llenar con todos los datos de la empresa.

Inscripcion En La Camara De Comercio

Luego hay que ir a la camara de comercio con toda la papeleria y realizar el
registro. Si toda esta en orden le cobraran los derechos de inscripcion junto
con los demas costos de constitucion. Le dirdn que el proceso tarda
aproximadamente un dia y le indicardn cuando debe volver. Algunas
camaras notifican el radicado por medio de mensaje de texto o por correo
electrénico. Es necesario cancelar el impuesto de registro el cual tiene un

valor de 0.7% del monto del capital asignado.
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Cuando se haya completado, le entregardn una version preliminar de la
matricula mercantil la cual servira para crear la cuenta de ahorros. También

le daran una segunda versién del PRE-RUT.

Crear cuenta de ahorros

Con la papeleria debe ir a una entidad financiera para crear una cuenta de
ahorros a nombre de la empresa. Dependiendo de las politicas del Banco,
debera presentar diferentes documentos. La mayoria pedird el balance
inicial, asi que tengan cerca el teléfono de su contador.

Le entregaran una carta dirigida a la DIAN, donde certifican y detallan la

existencia de la cuenta.

Tramitar el RUT definitivo

Ahora es necesario ir a la DIAN para diligenciar el RUT definitivo. Necesitara:
la cédula del representante legal con su respectiva copia, la version previa
del registro mercantil y la constancia de titularidad de la cuenta de ahorros
(suministrada por el banco en el paso 4).

En este punto, todavia NO es posible expedir la resolucién de facturacion,

pues necesita tener la matricula definitiva.

Tramitar el registro mercantil definitivo

Con el RUT podra terminar el registro en la camara de comercio. El proceso
es simple, y al completarlo ya podra solicitar copias de la matricula mercantil.
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8. Resolucion de facturacion y firma digital

e Para solicitar la resolucion de facturacion se necesita llenar un formulario que
puede ser descargado en la pagina de la DIAN, llevar la cédula del
representante legal (original y copia), y el registro mercantil definitivo.

9. Toda compania debe solicitar la inscripcion de libros en la camara de
comercio, estos seran el libro de actas y el libro de accionistas la falta de
registro de los libros acarrea en la perdida de los beneficios tributarios.

10.Se debe registrar la empresa en el sistema de seguridad social, para poder

contratar empleados.

10.1.2. Permisos para entrar en funcionamiento

Tabla 28. Tabla de requisitos de funcionamiento para una empresa.

REQUISITOS PARA FUNCIONAMIENTO

el tipo de
establecimiento o
negocio que se
puede establecer
en un  sector
dependiendo de
su locacion o
direccion.)

Administrativo
de Planeacion
Municipal
(Subdireccion
Ordenamiento
Urbanistico)

del lugar en el cual se
desea desarrollar la
actividad

econdmica*Pagar el valor

correspondiente por
concepto de la
solicitud*Recibo de

Predial original o copia.

PO DE ENTIDAD CUANDO SE
oBLIGACION | DONDE SE REQUISITOS DEBE
TRAMITA REALIZAR
Obtener el . . .
» Diligenciar formulario con
Certificado de Uso los datos personales y los
de Suelo (Regula | Departamento P y Antes de poner

en
funcionamiento
el
establecimiento
de comercio
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Certificado de
Seguridad. (Este
certifica que se
cumplen con las
condiciones

minimas de
seguridad, como:
sistema de
proteccién contra
incendios, vias de

Cuerpo de
Bomberos
Voluntarios de

la localidad.

Solicitar en Tesoreria
Municipal la visita del
inspector.*Adjuntar copia
del certificado de Camara
de Comercio y del
RUT*Cancelar el valor de

Después de
matricular el
establecimiento
en la camara de
comercio y
registrarlo en la

eVaCUACIHN y la mspeccmn. . si es | DIAN
. aprobada la solicitud.

salidas de

emergencia,

sefnalizacion

adecuada, etc.)
Solicitar visita de la

Obtener ol Secr.etarl'a de Salud Antes de aue

concepto Mummpgl - 2l esté qen

sanitario(Certifica | Secretaria de estableglmlento de funcionamiento
comercio.

que se cumplan

Salud

las normas | Municipal Presentar certificado de glstablecimiento
basicas de Camara”y Comercio, de do comercio
salubridad) fumigacion y la
notificacién de visita del
inspector
Ante la
entidad
competente Presentar certificado de
designada por | .. :
ol Cama.ra y  Comercio
Departamento actualizado. 5 ] ;
Obtener el | A dministrativo | resentar Certificado de stspues | e
Concepto de Gestion del | 250 de Suelo. oy enet & Hso
Ambiental . Cancelar el valor | del suelo.
Medio respectivo y las
Ambiente , ,
(DAGMA) o esta,mplllas requeridas
segun el caso.
por la
Corporacién
Auténoma
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Regional
(CAR)

Certificado

de

Sayco & Acinpro

(derechos
autor)

de

Organizacion
Sayco
Acinpro

&

Presentar
Fotocopia de la
certificacién de la
inscripcion ante la
Camara de
Comercio*Adjuntar
carta donde solicite
una visita previa al
establecimiento
para verificar la NO
UTILIZACION de la

musica. Los
requisitos que
debe tener dicha
solicitud

son:*Direccién del
establecimiento
*Actividad y
nombre comercial

*Horario de
atencion

*Nombre del
Propietario

*Documento de
identificacion

Finalmente se debe pagar
el valor correspondiente
por el certificado de no
usuario de musica

Después de
matricular el
establecimiento
en la camara de
comercio. La
certificacion de
no usuario de
musica
registrada,
debe ser
renovada todos
los afnos dentro
de los dos (2)
primeros meses
del aio, ya que,
su vencimiento
es al 31 de
diciembre de
cada ano.
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Fuente: https://actualicese.com/2014/05/29/requisitos-de-funcionamiento-para-

crear-y-mantener-empresa/

10.1.3 Tipo de sociedad a constituirse. Para la constitucién de la empresa se
utilizara una sociedad por acciones simplificada o SAS, dados algunos beneficios
que otorga este tipo de asociacion para personas que van a iniciar un
emprendimiento empresarial. Este tipo de asociacién se encuentra contemplada y
regulada en el cddigo de comercio de Colombia.

A continuacion se destacan partes de un manual de la Camara de comercio de
Bogota’® donde se explica el procedimiento y se da claridad a algunos aspectos

relacionados:

10.1.3.1. Sociedad por acciones simplificada. La Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS) es un tipo societario creado por la Ley 1258 de 2008,
caracterizado por ser una estructura societaria de capital, con autonomia y tipicidad
definida, regulada por normas de caracter dispositivo que permiten no sélo una
amplia autonomia contractual en el disefio del contrato social, sino ademas la
posibilidad de que los asociados definan las pautas bajo las cuales han de

gobernarse sus relaciones juridicas.

10.1.3.2. Caracteristicas de una SAS. El registro de la SAS es constitutivo, lo que
implica que una vez inscrita la sociedad, forma una persona juridica distinta de los
accionistas.

« Efectuado el registro EN DEBIDA FORMA no podra impugnarse el contrato social.

75 Camara de Comercio de Bogota. Constitucion de una sociedad por acciones simplificadas (SAS)
[en linea]. Guia 1 ed. [Bogota, Colombia]: s.n. ago. 2017 [citado 26 nov,. 2017]. Disponible en:
http://www.bne.es/es/LaBNE/CentroEspanollSSN/QueEsEIISSN/TiposPublicacionesAsigna/
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» La existencia de la SAS y las clausulas estatutarias se probaran mediante los

certificados expedidos por las camaras de comercio.

NOTA: Para efectos de la elaboracidén de los estatutos puede utilizar el modelo
dispuesto en el sitio web de la entidad www.ccb.org.co ingresando por la opcién:
Tramites y Consultas: “Revision virtual de actas” http://asistenciavirtual.ccb.org.co/

Para efectos del control de legalidad a cargo de las camaras de comercio en esta
materia tenga en cuenta lo dispuesto en los articulos 5° y 6° de la Ley 1258 de 2008.

10.1.3.3. Lugar de matricula de una SAS. Para efectos de la matricula de la SAS,
usted debera presentar la solicitud de matricula en la cdmara de comercio con

jurisdiccién en el lugar donde va a tener su domicilio principal (ciudad o municipio).

10.1.3.4. Procedimiento para constitucion de una SAS. La Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS) puede ser constituida por una o varias personas, bien
sean naturales o juridicas, mediante contrato o acto unilateral que conste por
documento privado o escritura publica, el cual debe ser inscrito en el registro
mercantil de la Camara de Comercio correspondiente a su domicilio (Articulo 5y 6
de la Ley 1258 de 2008).

La Camara de Comercio de Bogotad tiene a disposicidbn el servicio de
“CONSTITUCION SAS VIRTUAL” al cual puede ingresar a través del sitio web
www.ccb.org.co, seccidn Tramites y Consultas. Para acceder al servicio de
inscripcién Virtual de SAS, el solicitante debe tener capacidad legal para contratar,

o puede realizarlo presencialmente en cualquiera de nuestras sedes.

Utilizar el servicio de SAS Virtual le permitird constituir su sociedad de forma
totalmente virtual, agil y segura. Asi mismo, al finalizar el proceso el sistema

realizara el proceso de obtencién del NIT ante la DIAN y le permitira obtener un
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certificado de existencia y representacion legal previa el pago de los derechos

correspondientes, todo sin salir de su casa u oficina.

10.1.3.5. Pasos para la solicitud virtual de la inscripcion de una SAS. Debe
ingresar al portal de la Entidad: www.ccb.org.co y acceder a los servicios registrales
de Constitucion Virtual de SAS a través de la opcién tramites y consultas:

» El solicitante debe ingresar al portal de la Camara de Comercio de Bogota,
www.ccb.org.co, dirigirse a tramites y consultas y hacer clic en link Constitucién
Virtual de SAS. ¢ A continuacién, debe leer los términos y condiciones y en caso de
estar de acuerdo hacer clic en iniciar. « El solicitante debe validar su identificacion.
* Acto seguido debe hacer clic en crear una nueva solicitud en la que el servicio le
solicitara la informacién del numero del formulario del pre RUT y el nimero de
teléfono relacionado en ese formulario. ¢ El sistema verificara que corresponda a un
pre RUT valido y de ser el caso el solicitante podra hacer clic en aceptar y confirmar.
» Posteriormente el solicitante debera diligenciar cada uno de los formularios
exigidos. Al respecto debe precisarse que el formulario “Matricular establecimiento
de comercio” es opcional. *+ Una vez diligenciados la totalidad de los formularios el
sistema realizara la liquidacion del valor a cancelar por la constitucion de la sociedad
y la eventual matricula de un establecimiento de comercio. ¢ El solicitante envia las
notificaciones a los accionistas con el fin que se lleva a cabo la revisién de los
formularios y de los estatutos, cuya aprobacion y consentimiento se realiza a través

de la firma digital de los constituyentes.

* Finalmente, el solicitante efectua el pago via Proveedor de Servicios Electronicos
(PSE). » La Camara de Comercio de Bogota notificara de la culminacién exitosa del

tramite.
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10.1.3.6. Constitucion presencial de una sociedad por acciones simplificada.

Toda SAS puede constituirse por una o varias personas, mediante la inscripcidén de
cualquiera de los siguientes documentos:

a) Mediante documento privado, autenticado, reconocido o con presentacién
personal por quienes lo firman como accionistas constituyentes. (Parrafo 1 articulo
5° Ley 1258 de 2008, Articulo 40 Codigo de Comercio).

b) Mediante escritura publica de constitucién, cuando hay aporte de inmuebles
(Paragrafo 2° Articulo 5°, Articulos 6° y 7°), o cuando los accionistas lo consideren
de utilidad.

Cualquiera que sea el documento escogido debe contener los siguientes requisitos:

* Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio). * Razdn social seguida de las palabras Sociedad por Acciones
Simplificada o SAS. « Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar
la actividad de la sociedad. Si en el acto de constitucion se establecen sucursales
se debe indicar el municipio donde estaran ubicadas. * Término de duracién: la SAS
podra tener término de duracion indefinido. En todo caso, si no se establece una
vigencia definida el término de duracién sera indefinido. ¢« Enunciacion de
actividades principales: las SAS permite establecer un objeto social indeterminado.
En todo caso, si nada se dice en los estatutos, se entendera que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita de comercio. « Capital autorizado, suscrito y
pagado: se debe expresar el capital que se aporta y la forma en que éste estara
distribuido. Para la conformacién del capital se debe tener en cuenta lo siguiente: ¢

Clase, numero y valor nominal de las acciones.

NOTA: Recuerde que si su capital pagado es cero pesos ($0), usted debera

indicarlo asi en el documento de constitucion.
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* El capital se pagara en los plazos establecidos en los estatutos. Este plazo no
podra exceder el término de dos (2) afnos.

* Forma de administracion: Se debe establecer en los estatutos en forma clara y
precisa la forma de administracién de los negocios sociales, con indicacion de las
atribuciones y facultades de los representantes legales y administradores. -
Nombre, identificacién y facultades de los administradores: Se debe designar,
cuando menos un Representante Legal « Nombramientos: indicacién del nombre,
apellidos e identificacién de los representantes legales, miembros de junta directiva
(si esta creado el 6rgano en sus estatutos), revisores fiscales, segun el caso. ¢
Clausula compromisoria: Esta cldusula permite administrar los conflictos sociales
que puedan surgir durante el desarrollo de la actividad empresarial respecto de la
interpretacién de las reglas de administracion y manejo contenidas en los estatutos

sociales. Se recomienda la siguiente redaccién:

“Toda controversia o diferencia relativa a este contrato, se resolvera por un Tribunal
de Arbitramento presentado ante el Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara
de Comercio de Bogota, el cual estara sujeto a sus reglamentos, de acuerdo con

las siguientes reglas:

a) El Tribunal estara integrado por: (Indique numero impar de arbitros 1 6 3)
designados por las partes de comun acuerdo. En caso de que no fuere posible, los
arbitros seran designados por el Centro de Arbitraje y Conciliacién de la Cadmara de
Comercio, a solicitud de cualquiera de las partes. b) El Tribunal decidira en: (indique
si se decidira en derecho o en equidad). ¢) El Tribunal sesionara en las instalaciones
del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de Bogota. d) La
secretaria del Tribunal estara integrada por un miembro de la lista oficial de
secretarios del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de

Bogota.”
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Para cualquier informacion comuniquese con el Centro de Arbitraje y Conciliacion

de la Camara de Comercio de Bogota al teléfono: 5941000 ext.: 2322.

Recuerde portar su cédula de ciudadania o de extranjeria original vigente cuando

nos visite, sera necesaria para adelantar cualquier tramite.

10.1.3.7 Formulario registro unico empresarial y social (rues). El formulario
RUES es el formato dispuesto por la Superintendencia de Industria y Comercio con
el fin de adelantar a nivel nacional el proceso de matricula o inscripcién en el

Registro Unico Empresarial y Social.

El formulario Registro Unico Empresarial y Social lo puede adquirir a través de
nuestra pagina web www.ccb.org.co, menu: Inscripciones y Renovaciones, opcion:
Descargue Formularios en linea o en forma impresa en cualquiera de nuestros

puntos de atencion.

La ausencia en la presentacion de los formularios, o la presencia de errores en los
mismos constituye causal de devolucién de la peticion de registro conforme a las
instrucciones impartidas en la Circular Unica por la Superintendencia de Industria y
Comercio (SIC).

10.1.3.8 Formulario del registro unico tributario RUT. Ingrese al portal
www.dian.gov.co, Menu: solicitud de inscripcién RUT, opcion: Camara de Comercio,
botén: Continuar, se desplegaré el formulario del Registro Unico Tributario en blanco

para que sea diligenciado.

Si lo desea, puede diligenciar el formulario en diferentes momentos y haciendo clic
en el boton guardar de forma periddica para almacenar la informacién diligenciada
hasta el momento y generar el borrador del formulario para que posteriormente

ingrese con el numero asignado al documento.
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De igual forma podra realizar el trdmite con ayuda de nuestros asesores en
cualquiera de las sedes de la Camara de Comercio de Bogota. Recuerde que debe
imprimir el formulario una vez este sea generado electrénicamente en el sitio web

de la Dian siguiendo los pasos sefalados anteriormente.

Si se evidencian errores en el diligenciamiento del formulario RUT, se enviara carta

informativa indicando que informacion se omitio diligenciar.

Si encuentra alguna duda sobre el correcto diligenciamiento de cada uno de los
formularios, consulte con el Asesor Especializado en cualquiera de las sedes de

atencion al puablico de la Camara de Comercio de Bogota, quién le guiara.

10.1.3.9 Pagos. Cancele el valor de los derechos por la matricula mercantil de la
sociedad, los cuales liquidara el cajero, con base en el activo que se declare en el
formulario de la agencia.

El registro u inscripcion de la constitucion de sociedad causa o genera derechos de
inscripcién y adicionalmente, un impuesto de registro a favor del Departamento de
Cundinamarca y del Distrito Capital de Bogota. Ver guia Impuesto de registro.

El no pago de los derechos de inscripcion y/o del impuesto de registro

correspondientes impiden el registro.

NOTA: Recuerde que para la radicaciéon de tramites puede consultar la tabla de
tarifas dispuestas en el sitio web de la Entidad www.ccb.org.co por la opcidn tramites
y consultas dando clic en el item “tarifas de los registros publicos. (Numeral 1.13,

Titulo VIII, de la Circular Unica de la Superintendencia de Industria y Comercio).

En caso de existir aportes de bienes inmuebles al capital social, debera hacerse
una descripcidn clara de cada inmueble que incluya linderos y numero de matricula
inmobiliaria, en estos casos, debera acreditarse el pago del impuesto de registro

que es liquidado y recaudado en la correspondiente Oficina de Registro de
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Instrumentos Publicos y la reforma estatuaria debera realizarse a través de escritura

publica. Tenga en cuenta que:

+ La falta del documento de constitucion y la falta de uno de los formularios o su mal
diligenciamiento impiden la radicacion de la solicitud. « La falta de alguno de los
requisitos del documento de constitucién, impide la inscripcion de la constitucién y
ocasiona la devolucién del tramite por parte del a Camara de Comercio. ¢ La falta
de pago de los derechos de inscripcion correspondientes impide el registro de la
constitucién y genera la devolucion del tramite por parte de la Camara de Comercio.
» La Camara de Comercio de Bogota al efectuar la matricula, remitira a la DIAN la
informacion para que la asignacion de NIT, el cual quedara consignado en el
certificado de matricula. Recuerde que para quedar formalizado en la DIAN debera
obtener el certificado original del RUT que expide esa entidad. « Cuando solicite ante
el secretario de la Camara de Comercio la diligencia de presentaciéon personal debe

presentar el original del documento de identificacion.

10.1.3.10 Previo a la radicacion del tramite de constitucion debe consultar:

Consulte el nombre: En la pagina institucional del RUES (www.rues.com.co). Se

debe escoger el criterio de busqueda por razén social o por palabra clave.

Consulte actividad econémica: En nuestra pagina web institucional www.ccb.org.co
en el link: http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/.

Consulte la marca: Puede realizar la consulta sobre aspectos marcarios en
http://www.sic.gov.co/marcas en el link: http://serviciospub.sic.gov.co/Sic/
ConsultaEnLinea/2013/index.ph
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Esta consulta no reemplaza la consulta de antecedentes marcarios que se realiza
ante la Superintendencia de industria y Comercio, dicha consulta tiene un costo

establecido por la mencionada Entidad.

Consulte el uso de suelo: En las oficinas de planeacion distrital, o puede consultar
los datos de uso del suelo en la pagina del RUES www.rues.org.co en la opcién
“‘informativo uso del suelo”. (Art. 85 Ley 1801 de 2016)

Existen una normativa clave en Colombia para la creacién y desempefio de las

funciones comerciales de negocios en internet, esta es:

-Estatuto del Consumidor

A todas las tiendas, sean virtuales o no, se les aplica las normas relativas al
comercio y proteccién al consumidor.
El Estatuto del Consumidor en el Decreto 3466 de 1982, establece las reglas sobre
todo lo relacionado con la idoneidad, calidad, garantias, marcas, leyendas,
propagandas y fijacion publica de precios de productos y servicios, asi como la
responsabilidad de los productores, expendedores y proveedores.
Todo comerciante o empresario debe leer esta normativa y comprender cuales le

aplican a su actividad.

-Registro de tiendas virtuales como establecimientos de comercio

El Articulo 91 de la Ley 633 de 2001 dice que existe la obligacién de que las paginas
web que ofrezcan la venta de productos y/o la prestacidon de servicios en Colombia,

se registren como establecimiento de comercio ante las camaras de comercio.

-Ley de Comercio Electronico y Firmas Digitales
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La Ley 527 de 199976, abarca todas las ofertas, érdenes de compra en linea,
facturas via mensaje de datos o cualquier otra comunicacion electrénica relacionada
con el comercio, donde subscribe que tienen plena validez y obligan a las personas
a que se comprometan a través de ellas, tal y como se hace con un soporte impreso.
Ademas de abarcar temas como, el caracter probatorio y validez comercial de los

mensajes de datos o electrdnicos y el funcionamiento de la firma electrénica.
-Facturas electrénicas

La ley presume auténtico cada uno de los documentos en forma de mensajes de
datos, incluye las facturas electronicas. El Articulo 244 de la Ley 1564 de 2012 habla
de la factura electrénica y los aspectos relacionados con la expedicién y la validez
de la misma, asi como, su regulacién a través del Decreto 1929 de 2007.
Por otra parte, dicho decreto autoriza a personas que generan facturas a utilizar

medios electrdnicos para la expedicién de las mismas.
-Factura electrénica para emprendimientos y Pymes

Ahora es mas sencillo expedirlas, pues se hicieron mas laxas las condiciones para
plataformas de facturacion electrénica para Pymes (Decreto 2668 de 2010).
Generan versiones digitales y promueve el ahorro de papel’”.

Ademas de:

-Ley 1480 de 2011 (Estatuto del consumidor).

-Ley estatutaria 046 de 2010 Camara- 184 de 2010 Senado “por la cual se dictan

disposiciones generales para la proteccion de datos personales”.

76 Sistema de informacién sobre comercio exterior (SICE). Comercio electrénico Legislacién
Nacional- Colombia Ley 527 [en linea). [06 de diciembre de 2017]. Disponible en internet:
http://www.sice.oas.org/e-comm/legislation/col2.asp

77 VELASQUEZ, Sebastian. Cinco normas clave sobre tiendas virtuales [en linea]. [Bogota,
Colombia]: Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (apps.co), 9 de junio
de 2015 [06 de diciembre de 2017]. Disponible en internet: https://apps.co/comunicaciones/tic-
legal/cinco-normas-clave-sobre-tiendas-virtuales/
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-Proyecto de Ley “Por la cual se regula la responsabilidad por las infracciones al
derecho de autor y los derechos conexos en internet” — Ley Lleras.

-Decreto 1151 de 2008 - Lineamientos del Gobierno en Linea’s.

Entonces, tenemos que la ley que rige el comercio electrénico en Colombia es:

10.2 ANALISIS SOCIAL

10.2.1 Efectos positivos. Esta iniciativa permite generar posibilidades de empleo
a pocas personas, pero que se veran reflejadas en el beneficio de mejorar su
bienestar social y el de sus familias dado a que tendran; mientras se encuentren
laborando para la empresa, un empleo fijo que es igual a un ingreso para cubrir las

necesidades basicas.

La comunidad local y nacional podra gozar del manejo de nuevas herramientas de
las TICS, lo cual les permitira incrementar sus habilidades, experiencias y
conocimientos tecnoldgicos, actividad que facilita el estilo de vida, la capacidad

sensorial y proyecta innovaciones futuras en la juventud.

Esta idea de negocio fomenta la interaccion familiar, trabajo en equipo y su
respectiva apertura a futuros negocios y actividades comerciales en el mercado
global, de modo que cada individuo tiene la posibilidad de usar el internet, aprender
acerca de las diferentes formas de pago disponibles, abrirse a la moda mundial

actual y de este modo recrear su vista, gusto y deseos.

78 Clave organizacional. Comercio electrénico en Colombia [en linea]. [Medellin, Colombia]: 2016 [06
de diciembre de 2017]. Disponible en internet: http://www.claveorganizacional.com/blog/item/230-
comercio-electronico-en-colombia.html
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Permite tener mayor seguridad y estimulo, ademas de contribuir en la conservacion
de la salud y estado general del individuo, ya que este no se expone a accidentes,

robos u otro dafio fisico, pues las actividades son totalmente virtuales y seguras.

La comodidad es el principal factor y determinante en esta proyeccién de negocio,
ya que genera eficiencia, seguridad y confianza en los clientes; sus

desplazamientos son minimos.

10.2.2 Efectos negativos. La creacion y puesta en marcha de la tienda virtual para
la venta de ropa, no genera nuevos empleos en grandes cantidades, por lo cual la
comunidad no puede llenarse de expectativas laborales en cuanto a la apertura de
esta empresa. Esta nueva idea de negocio no tiene efecto equilibrante o
desequilibrante en el mercado laboral local.

De no efectuarse compras en grandes cantidades por cliente en la tienda, estos
individuos verian reflejados un porcentaje de IVA relevante a la suma por prenda

que se adquirira y respectivamente enviara.

El negocio podria afectarse directamente en su comienzo por la resistencia al
cambio (Cultura), esto se evidencia en la costumbre de las personas hacia la
compra de productos en tiendas fisicas, donde pueden palpar con sus manos y
medirse las prendas antes de efectuar la compra, ademas de preferir en cierto alto
porcentaje la interaccién personal con los vendedores; por lo que a veces cuesta

romper con paradigmas (Esquemas mentales).

10.2.3. Posibilidades de apoyo o rechazo de la comunidad. Dependiendo del
nivel (Formativo, ingresos) en la comunidad, muchos no lo van a ver con buenos
ojos, ya que estimula la disciplina y la independencia econémica individual.
Teniendo en cuenta y que sirva como referente que la muestra poblacional que se

178



estda tomando es la de los municipios de Caloto y Santander de Quilichao,

enfocandose a nivel nacional.

La comunidad estaria interesada en apoyar la idea de negocio si se implementan
claras y excelentes propagandas y promociones de los productos disponibles para

la venta.

Una vez dadas a conocer las diferentes formas de pago, su seguridad y facilidad de
uso, los consumidores entrarian en confianza fortaleciendo las ventas para empresa
y podrian presentarse atraccién de nuevos clientes por recomendacién (calidad,

buen servicio).

Al no presentar la empresa muchas u amplias necesidades de personal (nuevas
bacantes de empleo), esto generaria pocas oportunidades laborales para la
comunidad local, evidenciandose asi un rechazo hacia el negocio. Sumandole el
desempleo creciente que hay en Colombia y la impotencia de las personas por no
alcanzar sus metas laborales y la falta de apoyo o intervencion del Estado ante esta

situacion.

La comunidad rechazaria el tipo de negocio y sus beneficios, si llegasen a tener
experiencias negativas en cuanto a la demora en entrega de productos, mala
calidad de las prendas, poca seguridad en las transacciones bancarias, la ropa no
satisficiera las necesidades y gustos de los clientes; dichas experiencias negativas
mencionadas anteriormente si se repitieran en esta nueva propuesta de negocio
virtual, seria una gran decepcién para la comunidad y los llevaria a seguir optando
por su habito de compra en tiendas fisicas, razén por la cual se trabajara
incansablemente en tener calidad en el servicio de la entrega del producto desde
un principio, teniendo siempre en cuenta las opiniones de los clientes con los que
se buscara una relacion de fidelizacion desde el primer contacto que tengan con la

plataforma virtual.
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10.3 ANALISIS AMBIENTAL

RED&GREEN, sera una empresa la cual tendra la mayoria de sus procesos y
funcionamiento en internet, por lo que se considera un negocio totalmente virtual; la
otra parte de los procesos la constituye las labores llevadas a cabo en la oficina de
operaciones y administracion. Esto da muestra de que es una organizacion
amigable con el medio ambiente (totalmente sustentable, seguro, tecnoldgico e
innovador); esta no lleva a cabo operaciones contaminantes de ningun tipo para el

planeta.

Este negocio tiene un impacto positivo y beneficioso para la sociedad, naturaleza y
economia del pais por lo que ademas de no generar la basura que comunmente se
genera con una empresa que se base en estructuras o tiendas fisicas debido al
manejo virtual del proceso, se piensa en enviar los productos en bolsas
biodegradables, hechas con materiales amigables con el medio ambiente, para
contribuir hacia una naturaleza mas limpia y en donde se piense siempre en su
conservacion. En estas bolsas irdn mensajes en pro del cuidado que debemos dar
a nuestro planeta debido a que los recursos vitales no renovables son
indispensables para vivir por lo que las empresas en general deben idear campanas
0 estrategias que se visibilizarian notablemente en el mercado meta, creando

conciencia ambiental.

En el area de la administracién se practicara el reciclaje, y los visitantes a dichas
instalaciones notaran el esfuerzo por el cuidado ambiental reflejado en pequenas

acciones como la de separar basuras de acuerdo a su clasificacion.

Otra de las notables contribuciones al medio ambiente como tal, radica en que el
ahorro de tiempo y transporte se convierte en un aliado natural, ya que permite
disminuir las emisiones de gases toxicos emitidos por los medios de transporte de

combustion a través de los combustibles fésiles, siendo un tributo para la estabilidad
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y cuidado de la capa de ozono, que permite protegernos de los intensos rayos del
sol.

La publicidad que se hace de los productos, incluyendo los catédlogos en donde se
muestran  detalladamente, permite ahorrar impresiones en materiales
contaminantes ya que todo se convierte en publicaciones virtuales, reduciendo
considerablemente el consumo de papel; ayudando para que la tala de los arboles

a nivel regional, nacional e internacional cada vez sea menos.

“Siempre que se emplee adecuadamente, el comercio electronico puede ser un
potente aliado de la naturaleza, ya que la compraventa a través de Internet supone
una importante transformacion de productos soélidos en servicios basados en
informacion digital, lo que significa un importante ahorro de materias primas y

energia”, dice Raul Morales”®.

7 MORALES, Raul. ElI comercio electrénico ayuda a proteger al medio ambiente. Tendencias21
[online], 13 de Julio de 2003. Disponible en: https://www.tendencias21.net/El-comercio-electronico-
ayuda-a-proteger-el-medio-ambiente_a194.html
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11. ANALISIS DE RIESGOS

11.1 RIESGO DEL MERCADO

11.1.1 Riesgo de precio de las mercancias. -Precios poco razonables y pérdida

de clientes.

Se tiene como referente que mientras los precios sean menores, va a haber mayor
demanda y que si los precios se incrementan la demanda disminuira. Entonces por
ello a pesar de esta circunstancia que no solo es a nivel nacional, sino a nivel
mundial, la tienda de ropa debe garantizar la calidad de sus productos, buen servicio
y “Just in time” para evitar perder fuerza en el mercado y posicionarse en el sector
como una de las marcas mas atractivas. Se busca la permanencia y fidelidad de los
clientes, y optar por un aumento en los precios de manera desproporcional y poco
equitativa conllevaria a que la competencia se quede con gran parte del mercado.

Se debe optar asi mismo por un proveedor que garantice prendas finas y a precios

rentables para el negocio.

11.1.2 Riesgo de base, Con relacion entre las diversas posiciones y mercado.

11.1.2.1 Competencia con experiencia. La competencia es un principal factor de
motivacion y deseo de brindar un servicio de calidad, ya que esta requiere de un
analisis riguroso e identificacion de ventajas competitivas y comparativas sobre ella.
Por ende, la competencia representa un riesgo inmediato y dependiendo sus anos
de experiencia en el mercado se podra analizar su impacto en la mente del
consumidor. La tienda de ropa de nuestra autoria debe procurar ser mejor en cada
aspecto que conlleve a la satisfaccidon del deseo de los clientes. La competencia por
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sus anos en el sector esta consolidada, sabe que estrategias se deben usar para
atraer mas clientes y satisfacerlos, tienen confianza con los proveedores y demas

individuos implicados en el comercio por internet.

11.1.2.2 Moda variable. No contar con estilos de moda actual, y poco atractivos y
satisfactorios para los clientes.

11.1.2.3 Clientes poco satisfechos. No se puede descartar la consecuencia que
trae consigo una prenda que no cumpla con las expectativas del cliente, quiza haya
clientes intolerantes y no se dejen ayudar y resolver la situacién en caso de requerir

cambio del producto.

11.1.2.4 Rumores por experiencias negativas con estos negocios.
Es comun toparse con gente que quiza en alguna compra efectuada por ellos, donde

tuvieron inconvenientes con transacciones (robos), poca calidad y duracion del
producto, mala atencién recibida a través del chat u plataformas de respuesta
inmediata a quejas, peticiones y recursos; entonces lo mencionado anteriormente
pueda que les haya generado su precaucién actual y por ello crean rumores
negativos en la sociedad, generando miedos y poca confianza para usar estos tipos

de negocios en internet.

11.1.2.5 Demora en la entrega de los productos. Es algo poco frecuente en la
actualidad, pero se debe tener en cuenta, contratar una empresa eficiente con los

servicios de distribucion de bienes.
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11.2 RIESGO FINANCIERO

11.2.1 No cumplimiento con las proyecciones de ventas. Esta accién generaria
una holgura en los pagos de los costos y conllevaria a una perdida en el
abastecimiento de catalogos en linea, donde se estaria pagando al proveedor

reduciendo el presupuesto, sin obtencion de las ganancias esperadas.

11.2.2 Poca rentabilidad. Generaria el uso de apalancamiento inmediato para
pagar costos directos. Se deberia conseguir financiacion con entidades bancarias,
las cuales determinarian sus respectivas tasas de interés, poco favorables en la
mayoria de los casos. Habria inconvenientes para recolectar el dinero para pagar

cuotas de deuda de financiacion de las inversiones u apalancamientos obtenidos.

11.2.3 “Hackers” de cuentas y transacciones bancarias. Lastimosamente
existen a nivel mundial personas que se dedican a la pirateria y robos de
informacion virtual, incluyendo dineros depositados y movidos a través de la web,
actualmente se eta trabajando para garantizar el 100% de seguridad virtual a todos
los sitios que adquieran los servicios de empresas que trabajan para mantener la
seguridad de los datos de las empresas y clientes respectivos; entonces es una
variable que siempre se debe considerar en todo negocio llevado a cabo en internet,
deben garantizar la seguridad de sus operaciones.

11.2.4 Ampliar el portafolio de productos y que estos no sean rentables como
se planificaba. Los que ganarian son los proveedores, que si 0 si recibiran su
dinero por postear y garantizar los catalogos de productos en la tienda virtual. No

se gana lo que se esperaba y se genera el costo directo por mercancia en linea.
-Dafio en las cuentas bancarias en linea.

Problemas para efectuar las transacciones monetarias virtuales, por pérdida del

sistema en el banco utilizado para estos procesos.
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11.3 RIESGO ECONOMICO

11.3.1 La creciente aparicion de tiendas virtuales para la venta de ropa ademas
de las fisicas. La facilidad que hay para crear y mantener empresas virtuales
dedicadas a la venta de bienes, hacerse a plataformas en la web para ventas se ha
vuelto una estrategia de mercado para los negocios ya fisicos, esto les genera
mayor posicionamiento en el sector y son competencia directa para nuestra idea de
negocio, ya que recogen gran cantidad de clientes potenciales, y fieles que ya les

han comprado en sus establecimientos fisicos.

11.3.2 Competir contra precios estratégicos de la competencia. La competencia
puede implementar estrategias de reduccidén de precios a niveles muy razonables,
seria un factor a considerar ya que los clientes se sentirian atraidos por los precios
bajos y quiza no consideren la garantia que se brinda de calidad en las prendas,
todo entra por los 0jos y si le suman a una buena promocién de precios disminuidos
la atencion al cliente de algunos establecimientos fisicos, podria ser dificil competir
con una frecuencia de compra o habito establecido.

11.3.3 Habito de compra. La dificultad que presenta el competir con
establecimientos fisicos para la venta de ropa, donde los consumidores estan
acostumbrados a tocar y probarse la ropa antes de efectuar la compra y demas

arraigos culturales que existen hacia la interaccion personal en estos locales.

11.3.4 Rumores y miedos creados en el ambiente hacia los negocios en la web.
La desconfianza que hay de llevar a cabo compras por internet por experiencias

negativas de parientes cercanos u amigos.

-No otorgacion de financiacion bancaria.
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Que el banco consultado no otorgue los créditos para llevar a cabo inversiones
iniciales del negocio por falta de garantias y referencias buenas.

11.4 RIESGO TECNICO

11.4.1 Plataforma virtual con defectos y problemas de funcionamiento. Un mal
diseno por parte del ingeniero multimedia seria bastante perjudicial para la empresa
ya que esta depende 96% de sus operaciones en internet y de presentar problemas
en codificacion u operaciones transaccionales, se generaria una detencion de

actividades comerciales y ventas en decaida.

11.4.2 Dano de procesadores de cOmputo. Generaria falta de control y

supervision de los procesos comerciales en la web.

11.4.3 Caida del servicio de internet. Es peor aun, ya que la oficina de
operaciones detendria su funcionalidad y se afectaria la atencion al cliente mediante
el chat, redes sociales y no se atenderian reclamos o cambios de productos.

11.4.4 Suspension de la energia por arreglos a las redes del cableado local. -
Dano satelital a nivel global de fuentes de internet y pérdida de sefal por algun

ataque terrorista.
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12. EVALUACION FINANCIERA Y ECONOMICA

Tabla 29. Descripcion de productos

Nombre del emprendedor: Juan Jaramillo y Yefer Sandoval

Nombre del proyecto: Tienda de ropa virtual Red&green
Productos Descripcion

1 Camisetas Camisetas tipo urbanas y béasicas.

2 Camisillas Camisillas Urbanas.

3 Polos Polos de marcas reconocidas.

4 Buzos Buzos de algodén y polyester.

5 Jeans Jean de marcas reconocidas.

6 Sudaderas Sudaderas deportivas, para gimnasio.

7 Pantalonetas Pantalonetas deportivas, y bermudas.

8 Gorras Gorras.

Fuente: Elaboracion propia.

Estos son los productos a comercializar en la tienda virtual destinada a la venta de
ropa RED&GREEN. Disponibles en grandes variedades para dama y caballero.
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Tabla 30. Inversion

Inversion inicial

Muebles y enseres Ao 1
Teléfono $ 60.000| $ 120.000
Escritorio $ 669.990| $ 1.339.980
Sillas giratorias de oficina 3 $ 189.900| $ 569.700
$
Valor muebles y enseres=|2.029.680
Equipos de computacion
Computador portatil hp pavilon
$ 2.499.000( $ 2.499.000
pantalla tactil 1
Computador de mesa 1 $ 1.659.900| $ 1.659.900
Impresora 1 $ 749.999| $ 749.999
Router WIFI Tp link 1 $ 249.900| $ 249.900
$
Valor equipos de computo= 5.158.799
Otras inversiones
Plan de Hosting 1 $ 204.000| $ 204.000
Certificado Digital SSL 1 $ 526.169| $ 526.169
Disenador Multimedia 1 $ 500.000| $ 500.000
Técnico en Sistemas 1 $ 60.000| $ 60.000
Internet 1 $ 85.000| $ 85.000
Valor otras inversiones=| $ 1.375.169
Inversion total= $ 8.563.648

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 31. Descripcion de la inversién

Descripcion Valor

Gastos de Organizacion e Instalacion $ 700.000
Papeleria y utiles

Resmas, carpetas, pegante, ganchos $ 70.000
Perforadora, cosedora, saca ganchos $ 50.000
Valor papeleria y utiles $ 120.000

Comunicaciones

Disenos (Logo, tarjetas, portafolio, etc.) $ 350.000
Impresién tarjetas $ 150.000
Impresion portafolio $ 250.000
Fabricacion aviso empresa $ 120.000
Pauta radio $ 90.000
Promocion redes sociales $ 500.000
Valor publicidad $ 1.460.000
Total otros activos $ 700.000
Total $ 2.280.000

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 32. Depreciacion articulos de la inversion

Depreciacion Afio 1 Anho 3
$
Muebles y enseres 202.968| $ -
$
Equipo de computo 1.031.760| $ -
$
Total depreciacion 1.234.728 | $ 2.469.456

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 33. Depreciacion articulos segun actividad economica

Depreciacion Ainos Segun actividad eco
Muebles y enseres 10 10
Equipo de computo 5 5

Fuente: Elaboracion propia.

Analizando el cuadro de la inversion inicial, esta se divide en 3 grupos dentro de los
cuales se encuentra MUEBLES Y ENSERES, con una inversion de $2.029.680, con
elementos tales como teléfonos, escritorios y sillas. En el segundo grupo se
encuentran los EQUIPOS DE COMPUTACION, donde se puede observar
computadores, impresoras, entre otros con una inversion de $5.158.799. En el
ultimo grupo se encuentra OTRAS INVERSIONES, las cuales representan
inversiones en herramientas como el plan hosting, certificado digital y personal que
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se utilizara solo para el montaje inicial de la plataforma virtual, tales como el
disefador multimedia, con una inversion de $1.375.169. El total de esta inversién
es de $8.563.648.

El total de las inversiones incluyendo PAPELERIA, PUBLICIDAD, GASTOS DE
ORGANIZACION E INSTALACION es de $2.280.000.

La depreciacion de muebles y enseres se encuentra estipulada a 10 anos, mientras

gue la de los equipos de cédmputo se encuentra a los 5 anos.
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Tabla 34. Demanda

Ne Producto Demanda Demanda Demanda Demanda

diaria semanal mensual anual
1 | Camisetas 65 390 1560 18720
2 | Camisillas 55 330 1320 15840
3| Polos 43 258 1032 12384
4| Buzos 48 288 1152 13824
5|Jeans 45 270 1080 12960
6 | Sudaderas 55 330 1320 15840
7 | Pantalonetas 44 264 1056 12672
8| Gorras 37 222 888 10656

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la demanda se puede evidenciar por producto la demanda estipulada para el periodo anual, en donde las
camisetas se encuentran con una demanda anual de 18.720, las camisillas con una demanda anual de 15840.
Respectivamente los polos se encuentran con una demanda anual de 12.384, buzos de 13.824, jeans equivale a
12.960, sudaderas en 15.840, pantalonetas en 12.672 y gorras con una demanda anual de 10.656.
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Tabla 35. Costo de mercancia

Costo de comercializacion por producto

Otros costos
Costo compra adicionales
Ne Mercancia Proyeccion de mercancia Costo total
ventas anual proveedor Transporte o Costo mercancial
domicilio mercancias
anual
1 |CAMISETAS 18720 $ 23.500 $10.600 $34.100| $638.352.000
2 |CAMISILLAS 15840 $21.000 $ 10.600 $31.600| $500.544.000
3 |POLOS 12384 $ 25.000 $ 10.600 $ 35.600| $440.870.400
4 |BUZOS 13824 $ 30.000 $10.600 $ 40.600| $561.254.400
5 |JEANS 12960 $ 40.000 $ 10.600 $50.600| $655.776.000
6 |SUDADERAS 15840 $ 29.000 $ 10.600 $39.600| $627.264.000
7 |PANTALONETAS 12672 $ 20.000 $ 10.600 $30.600| $ 387.763.200
8 |GORRAS 10656 $ 12.000 $ 10.600 $22.600| $240.825.600
$
Total ano 1=| 4.052.649.600

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 36. Proyeccion de costos

Costo ano 2 Costo ano 3 Costo ano 4 Costo ano 5
Incremento inflacién 6,7% 7,4% 8,3% 9,0%
Incremento de produccion vs $ $ $ $
incremento de ventas 4.218.808.234 4.429.748.645 | 4.695.533.564 | 5.024.220.913
Incremento costos incluido la $ $ $ $
inflacion 4.501.468.385| 4.834.577.046| 5.235.846.941 5.707.073.165

Fuente: Elaboracién propia.

En cuanto a los costos de mercancia se observa que se encuentran en un total de $4.052.649.600, en donde cada

producto tiene en comun denominador que los costos del envio del producto se encuentran en $10.600.

La tabla incremento de la inflacion proyecta el incremento que tendran los costos durante los primeros 5 anos de
proyeccion, cuyos valores son: afno 2 $ 4.501.468.385., afio 3 $ 4.834.577.046., afio 4 $ 5.235.846.941., aho 5 $

5.707.073.165.
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Tabla 37. Némina personal fijo

Nomina personal fijo afio1:

Deducciones

Nombre ] Descue | Descue Devengado Seguridad
N del Sbueldo Dia ntoI edn nto en social Netg
° asico | s | salu pension Total . Total pagado
empleado (%) (%) Basico | 1"anspo devenga Pension| o.1d | deduccio
rte es
do nes
1 Administra | $1.100.0| 36 4 4 $13.200. $83.140 $14.197. | $528.00 | $528.0| $1.056.00| $13.141.
dor 00| O 000 ' 680 0 00 0 680
Operario $737.71| 36 $8.852.6 $9.850.2| $354.10| $354.1 $9.142.0
2| vendedor 70| ¢ 4 04| $83.140 84 4| 04 $708:208 76
Totales: $1.837.7| 72 $22.052. $166.28 | $24.047.| $882.10| $882.1 | $1.764.20 | $22.283.
) 17| 0 604 0 964 4 04 8 756

Fuente: Elaboracion propia.

195




Tabla 38. Detalle descuento por seguridad social y apropiaciones

Detalle descuento por seguridad social

Apropiaciones

) Aportes por Aportes por Total
Entidad . Concepto % Valor
salud pension aportes
$ $ $ $
Seguro social 2.756.576 2.756.576 | Cesantias 8,33% | 2.003.195
$ $ $ $
Porvenir - 3.528.417 3.528.417 Prima 8,33% | 2.003.195
Intereses cesantias 1,2% | $288.576
Vacaciones 417% | $919.594
Sena 2% | $441.052
ICBF 3%| $661.578
Caja compensacion 4% | $882.104
$
Total 6.284.992 $7.199.294
$

Mes= 2.980.670

Gran total $ 35.768.042
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VALOR CARGA PRESTACIONAL ADMINISTRADOR POR ANO

CONCEPTO % VALOR

CESANTIAS 8,33% $1.182.667

PRIMA 8,33% $ 1.182.667

INTERESES CESANTIAS 1,2% $170.372

VACIONES 4,17% $ 550.440
TOTAL $ 3.086.146

VALOR CARGA PRESTACIONAL OPERARIO POR ANO

CONCEPTO % VALOR

CESANTIAS 8,33% $ 820.529

PRIMA 8,33% $ 820.529

INTERESES CESANTIAS 1,2% $118.203

VACIONES 4,17% $ 369.154
TOTAL $2.128.414

Fuente: Elaboracién propia.
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La némina incluye al personal fijo dentro de los cuales se encuentran el administrador y el operario vendedor, con un
sueldo basico cada uno de $1.100.000 y $737.717 respectivamente, administrador con un basico anual de
$13.200.000 y operario vendedor con $8.852.604. A estos salarios basicos sumandoles el auxilio de transporte, la
pension y la salud el neto pagado se establece en $13.141.680 y para el operario vendedor de $9.142.076. Junto al

pago de la seguridad social el total de los salarios pagados al personal da un total de $35.768.042.

De igual manera se calcula con la inflacién el sueldo proyectado a 5 afos, afo a afo, para determinar el incremento.
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Tabla 39. Capital de trabajo

Capital de trabajo

Costos Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Inventario inicial - $0 $0 $0 $0
Menos inventario final $0 $0 $0 $0 $0
Arrendamiento $ 12.000.000 $ 12.804.000 $13.751.496 $14.892.870,17 $ 16.233.228
Salarios $ 35.768.042 $ 38.164.501 $40.988.674 $ 44.390.734 $ 48.385.900
Servicios publicos $ 1.200.000 $ 1.280.400 $1.375.150 $ 1.489.287 $1.623.323
Dotaciones $ 750.000 $ 800.250 $ 859.469 $ 930.804 $1.014.577
Depreciacion maquinaria $1.234.728 $1.234.728 $1.234.728 $ 3.704.183 $1.234.728
Costos fijos $ 50.952.770 $ 53.483.629 $ 58.209.516 $ 65.407.879 $ 68.491.756
Mercancia $ 4.052.649.600 $ 4.501.468.385 $ 4.834.577.046 $ 5.235.846.941 $5.707.073.165
Salarios temporales $0 $0 $0 $0 $0
Otros(repuestos, transporte) $ 800.000 $ 853.600 $916.766 $992.858 $1.082.215
Mantenimiento $ 200.000 $213.400 $229.192 $ 248.215 $ 270.554
Costos variables $ 4.053.649.600 $ 4.502.535.385 $ 4.835.723.004 $ 5.237.088.013 $ 5.708.425.934
Total costos fijos y variables $4.103.852.370 $4.556.019.014 $4.893.073.051 $5.301.565.088 $5.775.903.113
Gastos

Impuestos municipales $ 452.000 $ 36.409.588 $ 38.346.427 $ 41.145.638 $44.316.809
Otros (aseo, papeleria) $ 120.000 $ 128.040 $137.515 $ 148.929 $ 162.332
Gastos operacionales de admon. $572.000 $ 36.537.628 $ 38.483.942 $ 41.294.567 $ 44.479.142
Publicidad $ 1.460.000 $ 1.557.820 $1.673.099 $1.811.966 $1.975.043
Gastos operacionales de ventas $ 1.460.000 $ 1.557.820 $1.673.099 $1.811.966 $1.975.043
Total gastos $ 2.032.000 $ 38.095.448 $ 40.157.040 $ 43.106.533 $ 46.454.184
Total costos + gastos $ 4.105.884.370 $ 4.594.114.462 $ 4.933.230.091 $ 5.344.671.621 $ 5.822.357.298
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Fuente: Elaboracion propia.

Se puede evidenciar de manera detallada el capital de trabajo proyectado a 5 anos, en donde el total de costos mas
gastos equivale en el afio 1 a $ 4.105.884.370, afio 2 a $ 4.594.114.462, afio 3 a $4.933.230.091, afo 4 a $
5.344.671.621 y afo 5 $ 5.822.357.298.

Tabla 40. Impuestos

Impuestos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Uso del suelo $ 57.000 $0 $0 $0 $0
Registro mercantil $ 220.000 $ 234.740 $ 252.111 $ 273.036 $ 297.609
Concepto sanitario $ 60.000 $ 64.020 $ 68.757 $74.464 $ 81.166
Concepto de seguridad $ 115.000 $122.705 $ 131.785 $ 142.723 $ 155.568
Industria y comercio $0| $35.988.123 | $ 37.893.773 | $ 40.655.415| $ 43.782.466
Total impuestos municipales= $452.000 | $36.409.588 | $ 38.346.427 | $ 41.145.638 | $ 44.316.809

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla de impuestos se tienen impuestos tales como uso del suelo, registro mercantil, concepto sanitario, de
seguridad proyectados a 5 anos, afo a afio donde los resultados obtenidos son: afio 1 $ 452.000, afio 2 $ 36.409.588,
afo 3 $ 38.346.427, afno 4 $ 41.145.638, afo 5 $ 44.316.809.

Tabla 41. Inversiones estimadas

Inversiones Estimadas
Inversion Estimada Ano 0
Inversion Fija 8.563.648
Capital de Trabajo 4.105.884.370
Otros Activos 700.000
Total Inversion Estimada $ 4.115.148.018

Fuente: Elaboracion propia.

Las inversiones estimadas se encuentran por un valor de $4.115.148.018 que puede considerarse una inversién alta
debido a que la empresa no tendra inventarios como tal, pero se debe tener en cuenta que se debe descontar del

precio total del producto el costo (incluyendo costo de envio) de las prendas establecido por el proveedor.
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Tabla 42. Financiacion de la inversion

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

CONCEPTO CAP. PROPIO CREDITO TOTAL
1% 99% 100%
$
Inversion Fija $ 85.636|8.478.012 $ 8.563.648
$ $ $
Capital de Trabajo |41.058.844 4.064.825.526 |4.105.884.370
Otros Activos $ 7.000| $ 693.000| $ 700.000
INVERSION $ $ $
TOTAL 41.151.480 4.073.996.538 |4.115.148.018

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 43. Financiacion bancaria

Crédito Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
$ $ $
) $4.073.996.538 $ 1.629.598.615
Valor Crédito 3.259.197.230| 2.444.397.923 814.799.308 $0
Numero De Cuotas 5 4 3 2 1
$ $
Cuota anual $814.799.308 | $814.799.308| $814.799.308
814.799.308 |814.799.308
$ $
] $848.613.479| $678.890.783| $509.168.087
Valor interés 21% 339.445.392 | 169.722.696
$ $ $
i $ 1.323.967.395
Cuota crédito=| 1.663.412.786| 1.493.690.091 984.522.003
$ $
$138.617.732 | $124.474.174| $ 110.330.616
Cuota mensual= 96.187.058 | 82.043.500

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al financiamiento de la inversion se espera invertir en 1% capital propio y se buscara financiamiento en un
crédito, donde el 1% equivale a $ 41.151.480 y el 99% equivale a $ 4.073.996.538.
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Las cuotas del crédito de manera mensual en su respectivo afno quedaran con el siguiente valor: afo 1 $ 138.617.372,
ano 2 $ 124.474.174, ano 3 $ 110.330.616, afo 4 $ 96.187.058, afo 5 $ 82.043.500. En el quinto afio se espera pagar

con la totalidad del crédito.

Tabla 44. Impuesto municipal

Impuesto municipal Ano 1 Aino 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
Industria y
, $ $
comercio 0,005 $0| $29.742.250 $31.317.168
33.599.516| 36.183.856
(5x1,000)
Avisos y tableros 15% $0 $ 4.758.760 $5.010.747| $5.375.923| $ 5.789.417
Bomberos 5% $0 $1.487.113 $1.565.858| $ 1.679.976| $ 1.809.193
$ $
Total impuesto municipal $0 $ 35.988.123 | $ 37.893.773 | 40.655.415 | 43.782.466

Fuente: Elaboracioén propia.
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En cuanto al impuesto municipal encontramos la proyeccién de los 5 anos donde se establece el 5x1000 de industria
y comercio, avisos y tableros (15%) y bomberos (5%). La proyeccidén se encuentra a 5 anos, ano a ano obteniendo
los siguientes resultados: afo 1 $ 0, afo 2 $ 35.988.123, afio 3 $ 37.893.773, afo 4 $ 40.655.415, ano 5 $ 43.782.466.

Tabla 45. Precio de venta

Productos Rentabilidad de | Precio de venta Margen de

la industria final contribucion
1| Camisetas 55% $ 40.000 86%
2 |Camisillas 45% $ 38.000 88%
3| Polos 45% $ 45.000 91%
4 |Buzos 60% $ 60.000 92%
5|Jeans 60% $ 80.000 93%
6 | Sudaderas 40% $ 55.000 90%
7 | Pantalonetas 60% $ 35.000 90%
8 |Gorras 60% $ 25.000 91%

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla precio de venta se puede observar los precios finales de cada uno de los productos a ofrecer, ademas de
la rentabilidad de la industria. El porcentaje de participacién de cada producto, la proyeccion de la inflacion.

Tabla 46. Costos variables por producto

N° Productos Mantenimientos Otros Costo mercancia Total costos
variables

1 | Camisetas $ 33.163 | § 132.653| $ 105.849.184| $ 106.015.000
2| Camisillas $ 28.061 | $ 112.245| § 70.229.388| $ 70.369.694
3| Polos $ 21939 | $ 87.755| $ 48.360.784| $ 48.470.478
4| Buzos $ 24.490 | $ 97.959| § 68.725.029| $ 68.847.478
5|Jeans $ 22.959 | $ 91.837| $ 75.280.408| $ 75.395.204
6 | Sudaderas $ 28.061 | $ 112.245| $ 88.008.980| $  88.149.286
7 | Pantalonetas $ 22449 | § 89.796 | $ 43524.441|$ 43.636.686
8| Gorras $ 18.878 | $ 75510 $ 22.730.988| $ 22.825.376

Total= | $ 200.000 | $ 800.000| $ 522.709.200 $ 523.709.200

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla de costos variables se pueden observar items tales como mantenimientos, otros, costo mercancia y el total

por producto. El total de costos variables es de $ 523.709.200.
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Tabla 47. Costos fijos por producto

COSTOS FIJOS POR PRODUCTO
N° Productos Costo arriendo Costo salario Se’rvicios Total costos fijos
publicos
1| Camisetas $ 1.989.796 | $ 5.930.925 | $ 198.980 $8.119.701
2 | Camisillas $ 1.683.673 | $ 5.018.475 | $ 168.367 $ 6.870.516
3 |Polos $ 1.316.327 | $ 3.923.535 | $ 131.633 $5.371.494
4 | Buzos $ 1.469.388 | $ 4.379.760 | $ 146.939 $ 5.996.087
5|Jeans $ 1.377.551 | $ 4.106.025 | $ 137.755 $ 5.621.331
6 | Sudaderas $ 1.683.673 | $ 5.018.475 | $ 168.367 $ 6.870.516
7 | Pantalonetas $ 1.346.939 | $ 4.014.780 | $ 134.694 $ 5.496.413
8| Gorras $ 1.132.653 | $ 3.376.065 | $ 113.265 $ 4.621.984
Total= $ 12.000.000 | $ 35.768.042 | $ 1.200.000| $  48.968.042

Fuente: Elaboracion propia.

Aqui se evidencian los costos de arriendo, costo salario, servicios publicos y esto da como resultado el total de costos
fijos por producto. El total de costos fijos sumando todos los productos es de $ 48.968.042.
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Tabla 48. Politicas de venta en el mercado

Politicas de venta en el mercado
Ne Productos Inventario Unidades Preclo de venta Ventas Veﬂntas
inicial vendidas mes mensuales ano 1

1 |Camisetas 18720 1560 $40.000| $62.400.000| $ 748.800.000
2 |Camisillas 15840 1320 $38.000| $50.160.000| $ 601.920.000
3 |Polos 12384 1032 $ 45.000| $46.440.000| $ 557.280.000
4 |Buzos 13824 1152 $60.000| $69.120.000| $ 829.440.000
5 |Jeans 12960 1080 $80.000| $86.400.000| $ 1.036.800.000
6 |Sudaderas 15840 1320 $55.000| $ 72.600.000| $ 871.200.000
7 | Pantalonetas 12672 1056 $ 35.000| $ 36.960.000| $ 443.520.000
8 |Gorras 10656 888 $25.000| $22.200.000| $ 266.400.000

Total 112896 9408 $446.280.000| $ 5.355.360.000

Fuente: Elaboracion propia.

Este negocio no manejara inventarios fisicos, ya que se presentaran catalogos en linea de las prendas de ropa

disponibles.
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Tabla 49. Proyeccion de ventas

. % incremento de Proyeccion de la Incremento en ventas ] . .
Aio . Ventas + inflacion x ano
ventas inflacion anuales
1 0% 0 $ 5.355.360.000 $ 5.355.360.000
2 4% 6,7% $ 5.574.929.760 $ 5.948.450.054
3 5% 7,0% $ 5.853.676.248 $ 6.263.433.585
4 6% 8,3% $ 6.204.896.823 $ 6.719.903.259
5 7% 9,0% $ 6.639.239.600 $ 7.236.771.165

Fuente: Elaboracion propia.

El total de ventas mensuales en el primer afo es de $ 446.280.000, mientras que las anuales oscilan en $
5.355.360.000.

Las ventas mas la inflacién por afio son de afno 1 $ 5.355.360.000, afio 2 $ 5.948.450.054, afio 3 $ 6.263.433.585,
ano 4 $6.719.903.259, afio 5 $ 7.236.771.165.
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Tabla 50. Punto de equilibrio

Minimo de
. Minimo de unidades a
N° Producto Y%participacion unidades a vender
vender mensual
anual

1 |Camisetas 39,88% 197 16
2 |Camisillas 33,74% 167 14
3 |Polos 26,38% 131 11
4 |Buzos 29,45% 146 12
5 |Jeans 27.61% 137 11
6 |Sudaderas 33,74% 167 14
7 |Pantalonetas 26,99% 134 11
8 |Gorras 22,70% 112 9

Total Und= 495 41

Fuente: Elaboracion propia.

En el punto de equilibrio se encuentra el nUmero minimo de prendas a vender con periodos de tiempo anual y mensual,
por producto ofrecido. EI nUmero minimo de unidades a vender mensual es 11 en los productos polos, jeans y

pantalonetas. Las unidades a vender en mayor cantidad son las camisetas con 16 a nivel mensual.
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Tabla 51. Balance general

Balance general afio 1 a afio 5

Activos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5

Caja $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000

$ $ $ $ $
Bancos 3.699.271.670| 3.561.501.275| 3.569.383.833| 3.794.570.937 | 4.226.279.976
Cuentas por cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Inventario de mercancia $0 $0 $0 $0 $0

$ $ $ $ $
Total activos corrientes 3.700.471.670| 3.562.701.275| 3.570.583.833| 3.795.770.937 | 4.227.479.976
Muebles y enceres $ 2.029.680 $ 2.029.680 $ 2.029.680 $ 2.029.680 $ 2.029.680
Equipo de computacién $ 5.158.799 $ 5.158.799 $ 5.158.799 $ 5.158.799 $ 5.158.799
Depreciacion acumulada $1.234.728 $ 2.469.456 $ 3.704.183 $ 7.408.367 $ 8.643.095
Total activos no corrientes $ 5.953.751 $4.719.023 $ 3.484.296 $ 219.888 $1.454.616

$ $ $ $ $
0 total activo 3.706.425.422 | 3.567.420.299| 3.574.068.129 | 3.795.551.049 | 4.226.025.360
Obligaciones financieras (cp) $0 $0 $0 $0 $0
Proveedores $0 $0 $0 $0 $0
Cuentas por pagar corto plazo $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos gravamenes y tasas $0 $0 $0 $0 $0
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Pasivos estimados y

o $5.214.560 $ 5.563.935 $ 5.975.667
provisiones $6.471.647 $ 7.054.095
Total pasivo corriente $ 5.214.560 $ 5.563.935 $ 5.975.667 $ 6.471.647 $ 7.054.095

$ $ $
o . . $ 814.799.308 $0

Obligaciones financieras (Ip) 3.259.197.230| 2.444.397.923| 1.629.598.615

$ $ $
) ] $ 814.799.308 $0

Total pasivo no corriente 3.259.197.230 | 2.444.397.923 | 1.629.598.615

$ $ $
] $ 821.270.955 $ 7.054.095

Total pasivo 3.264.411.790 | 2.449.961.858| 1.635.574.282
Capital social $41.151.480| $41.151.480| $41.151.480| $41.151.480| $41.151.480
$ $

o $ 400.862.151| $675.444.809| $821.035.407
Resultados del ejercicio 1.035.786.247 | 1.244.691.171
$ $ $

N $0| $400.862.151
Utilidades acumuladas 1.076.306.960 | 1.897.342.367 | 2.933.128.614
$ $ $ $
$ 442.013.631

Total patrimonio 1.117.458.440| 1.938.493.847 | 2.974.280.094 | 4.218.971.265
$ $ $ $ $
Total pasivo y patrimonio 3.706.425.422 | 3.567.420.299| 3.574.068.129 | 3.795.551.049 | 4.226.025.360

Fuente: Elaboracién propia.
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En el balance general se visualiza un patrimonio afno a afio durante 5 periodos de la siguiente manera: afio 1 $ 442.
013.631,af02 $ 1.117.458.440, ano 3 $ 1.938.493.847, afno 4 $ 2.974.280.094, afno 5 $ 4.218.971.265.

En el total de pasivo y patrimonio encontramos los siguientes valores durante los 5 afos respectivamente: afio 1 $
3.706.425.422, ano 2 $ 3.567.420.299, ano 3 $ 3.574.068.129, ano 4 $ 3.795.551.049, ano 5 $ 4.226.025.360.

Tabla 52. Estado de resultados

Utilidad bruta

1.251.507.630

1.392.431.040

1.370.360.534

1.418.338.172

Red&Green
Estado de resultado Ano 1 Ano 2 Ano 3 Anho 4 Anho 5
$ $ $ $ $
Ingresos operacionales 5.355.360.000| 5.948.450.054 | 6.263.433.585 | 6.719.903.259 | 7.236.771.165
Menos costo ventas y prestacion $ $ $ $ $
servicios 4.103.852.370 | 4.556.019.014 | 4.893.073.051|5.301.565.088 | 5.775.903.113
$ $ $ $ $

1.460.868.051

Utilidad operacional

1.249.475.630

1.354.335.592

1.330.203.494

1.375.231.639

Menos  gastos  operacionales
$572.000| $36.537.628| $38.483.942| $41.294.567| $44.479.142
admon.
Menos gastos operacionales de
$ 1.460.000 $1.557.820| $1.673.099| $1.811.966| $ 1.975.043
ventas
$ $ $ $ $

1.414.413.867
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Mas ingresos no operacionales

$0

$0

$0

$0

$0

Menos gastos no operacionales

$ 848.613.479

$ 678.890.783

$ 509.168.087

$ 339.445.392

$ 169.722.696

$ $
. ] $ 400.862.151| $ 675.444.809 | $ 821.035.407
Utilidad neta antes de impuestos 1.035.786.247 | 1.244.691.171
Menos impuestos de renta vy
. $0 $0 $0 $0 $0
complementarios
$ $
$400.862.151| $ 675.444.809 | $ 821.035.407

Utilidad del ejercicio

1.035.786.247

1.244.691.171

Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar en el estado de resultados la utilidad del ejercicio proyectado a 5 afios, con los siguientes valores:
ano 1 $ 400.862.151, afo 2 $ 675.444.809, afo 3 $ 821.035.407, ano 4 $ 1.035.786.247 y afio 5 $ 1.244.691.171.
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Tabla 53. Resultados

Resumen general del primer ano de creada la empresa
Inversién requerida= $ 8.563.648
Capital de trabajo requerido= $ 4.105.884.370
Financiacion capital propio= 1% $ 41.151.480
Financiacion crédito u otros= 99% $ 4.073.996.538
Ventas proyectadas mensual= $ 446.280.000
Ventas proyectadas anual= $ 5.355.360.000
Utilidad del proyecto= $ 400.862.151
Rendimiento de las ventas= 7%
Valor presente neto VPN= $ 13.027.430.854
Tasa interna de retorno TIR= 120%

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla de resultados se encuentra un resumen general de los datos mas importantes del estudio econdémico y
financiero, en donde se resumen los totales de, por ejemplo: inversion requerida calculada en $ 8.563.648, capital de
trabajo requerido calculado en $ 4.105.884.370, financiacion, ventas proyectadas, la utilidad en el proyecto en el

primer afo con un valor de $ 400.862.151.

EL VPN o valor presente neto equivale a $ 13.027.430.854 lo que se muestra que el proyecto es financieramente

llamativo por lo que la inversion va a generar una utilidad con el tiempo, es decir los ingresos traidos a valor presente
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superan los egresos en un gran porcentaje lo que hace factible la realizacidén del presente proyecto de la creacién de
la tienda virtual para la venta de ropa.

Las inversiones dependen de dos factores principales, los valores esperados y la tasa de rentabilidad requerida. Para
este caso la inversion que haria la empresa Red&Green le generaria ingresos monetarios que traidos a valor presente
superan los egresos de la inversion inicial. Dichos ingresos se toman del flujo libre teniendo en cuenta la tasa minima

requerida debe ser igual o superior a la tasa costo promedio ponderado de la deuda.

En cuanto a LA TIR o tasa interna de retorno, se encuentra con un porcentaje del 120%, lo que quiere decir que el
proyecto como tal es viable ya que supera la tasa de oportunidad del inversionista que es encuentra alrededor de un
20%. Esta TIR permite a la empresa cubrir el costo de las deudas con las entidades financieras como de los

inversionistas con la oportunidad de crecer econémicamente.
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13. CONCLUSIONES

Con el desarrollo del trabajo de grado se puede concluir que en general el proyecto
es viable y factible dados los resultados de la investigacién fueron positivos y acorde
con la empresa que se quiere crear, incluyendo los aspectos financieros, de
mercado, administrativos, financieros, legales, en general.

Analisis de Mercado

» Dado el andlisis de mercado hecho se evidencia que el mercado textil, a
pesar de que ha tenido altibajos recientemente, se ha caracterizado por ser
un sector de la economia en Colombia fuerte dadas las buenas condiciones
tanto legales, de calidad, asi mismo como de servicio, que permiten la
existencia de una gran cantidad de empresas que compiten por la alta
demanda existente y por la fidelizacién de los clientes.

» Desde el punto de vista del mercado meta en el que se basa la investigacién,
se concluye que los clientes potenciales en aproximadamente un 54%, estan
dispuestos a un cambio de marca de la que tradicionalmente compran, como
consecuencia de algunas malas experiencias. Un un 43% de personas tal
vez realicen el cambio de marca, donde la empresa con un esfuerzo y
efectividad en las ideas, planeacién y ejecucion eficaz de estrategias de
mercadeo enfocadas hacia ese nicho de mercado se pueda evidenciar un
crecimiento, identificando una oportunidad de ingresar en estos, donde se
espera acaparar un segmento en base al plan de negocio a implementarse
en la creacion de la empresa con unas tacticas que se espera, sean efectivas
en precio, mercadeo, servicio al cliente, servicio pos venta y demas.

» Oftro aspecto positivo que se destaca, es la primera experiencia donde estan
dispuestos a vivirla quienes nunca han hecho transacciones virtuales, como
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compras por internet, evidenciando de manera general el crecimiento que
han tenido las empresas virtuales, dadas las facilidades tecnolégicas y el
incremento en la seguridad de las plataformas para brindar una experiencia
Unica, segura e inolvidable. Los jovenes son quienes mas compran en estas
plataformas con alrededor de un 70% en los resultados de las encuestas, por
lo que es importante realizar una planeacion ideal en cuanto a estrategias de
publicidad y mercadeo en general que faciliten la conversion de estos a
clientes potenciales de la empresa.

Analisis administrativo

» En la parte administrativa la empresa tendrd una estructura simple
compuesta por propietarios y empleados, en donde se implementara un
liderazgo participativo teniendo en cuenta las ideas de cada empleado pero
en donde, la decision final la tomarda el administrador o gerente. Los
manuales de funciones de cada uno de los cargos son el componente guia
para la contratacion de personal donde se especifican los requisitos tales
como experiencia, educacion, aptitudes y habilidades.

Analisis Econdmico y Financiero

» Se logra determinar la viabilidad y factibilidad del proyecto en gran medida
por este analisis, ya que los resultados en su mayoria son positivos y generan
una gran motivacién a la hora de pensar hacer realidad este proyecto. Se
realizan las proyecciones de ventas, se establecen los precios y se tienen en
cuenta aquellos costos y gastos para realizar la evaluacién financiera,
basada en los estados de resultados y en indicadores tales como la TIR y el
VPN. La TIR o Tasa Interna de Retorno indica la capacidad maxima que
puede soportar el proyecto, esta tasa convierte los valores futuro traidos a
presente neto, en 0. Este proyecto se encuentra con una TIR del 120%, lo
que superaria una tasa normal de oportunidad de inversionistas, por lo que
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el proyecto es viable y una vez llevado a la realidad y accion tendra un
crecimiento econémico considerable como empresa.

» Las inversiones dependen de dos factores principales, los valores esperados
y la tasa de rentabilidad requerida. Para este caso la inversion que haria la
empresa Red&Green le generaria ingresos monetarios que traidos a valor
presente superan los egresos de la inversion inicial. Dichos ingresos se
toman del flujo libre teniendo en cuenta la tasa minima requerida debe ser
igual o superior a la tasa costo promedio ponderado de la deuda. En
conclusion se puede decir que el proyecto es financieramente atractivo para
ser aceptado, debido a que los flujos futuros traidos a presente 0, superarian

la inversién inicial generando valor para la empresa.

Analisis de Riesgos e Intangibles

» Se consideran algunos riesgos basados en las experiencias de las empresas
existentes para asi mismo saber qué planes de contingencia se puedan llevar
a cabo con el fin de mitigar dichos riesgos. Se encuentran riesgos tales como
los técnicos, econdmicos, financieros y de mercado. Cabe resaltar que esta
parte de analisis en el proyecto es de vital importancia pues contempla un
problema al que se debe buscar soluciones con anticipacidén para remediarlo
en el menor tiempo posible.

Analisis Legal, Ambiental y Social

» La normatividad colombiana en cuanto a la parte de las plataformas virtuales
que ofrecen servicios 0 productos, se enfatiza en crear la seguridad
necesaria para la proteccion del cliente o consumidor que va desde el manejo
de los datos personales, pasando por la seguridad informatica y llegando al
servicio pos venta con el fin de salvaguardar informacién para que no pueda
ser utilizada por delincuentes.
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» Se establece que la empresa virtual se constituira a través de asociacion,
especificamente una sociedad por acciones simplificadas o S.A.S. debido a
que este tipo de sociedad otorga ciertos beneficios ideales para aquellas
personas que se encuentren iniciando con su empresa.

» La parte ambiental debe ser importante para cualquier empresa, y una
empresa que base la mayoria de su funcionamiento de manera virtual
permite contribuir al cuidado de la naturaleza gracias al contacto a la
distancia y a la inmediatez que como consecuencia genera un menor
transporte y una menor utilizacion en combustibles fésiles.

» Una de las estrategias a ejecutarse se basa en la utilizacion de bolsas

reutilizables con material biodegradable, ademés de la practica del reciclaje
en la parte fisica administrativa de la empresa.
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14. RECOMENDACIONES

Lograr que este tipo de negocio se pueda convertir en tendencia para la
poblacion local, y fomentar el uso del internet para globalizar el mercado,
generar nuevas oportunidades comerciales y mejorar el estilo de vida de las
personas en Colombia, aprovechando asi la tecnologia digital, la cual esta

cada vez mas avanzada y llamativa.

Fortalecer la comunicacién y atencién al cliente, brindar un excelente servicio
y hacer sentir al consumidor como si estuviera siendo atendido en la tienda

fisica.

Otra consideracién importante, es abrir espacios y estimular a los nifos y a

la juventud para el manejo de estos procesos.

Es dificil confiar en las transacciones virtuales y mas aun si se llevan a cabo
con cuentas bancarias y su respectiva tarjeta de crédito o débito, entonces
para que el cliente se sienta tranquilo antes y después de la compra, se
recomienda exhibir en la pagina de la tienda el certificado de seguridad virtual
y negocio legal vigilado, ademas de enviar recibos de pago de pedido al
correo de cada cliente, por si quiere presentar alguna queja o tenga
problemas y necesite devolver algun pedido lo pueda resolver de la mejor

manera.

Se deben efectuar mas promociones y descuentos para incentivar mucho
mas a los clientes a que compren ropa en la tienda virtual, acompafnado esto
de bastante publicidad en redes sociales y que se vuelva noticia que hay ropa
de calidad a econémicos precios. Y como a los jovenes les gusta tener de
donde escoger la tienda puede innovar con toda su variedad en prendas de
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vestir mejorando asi la frecuencia de compra de 2 meses a cada fin de

semana en los consumidores.

Implementar en la plataforma de la tienda virtual, una guia de tallas de jeans,
camisas, blusas, camisetas y demas productos que en su mayoria presentan
los clientes dificultad de decision, y por consiguiente tratar de disminuir la
eleccién de tallas equivocadas.

Es recomendable para todo tipo de negocio de compra y venta de bienes en
internet, tener conocimiento y disposicion de todas sus funciones cumpliendo
con las normas de seguridad en la web y las TICS (Tecnologias de la

informacién y comunicacion) vigentes.

Antes de tomar iniciativa con un negocio en internet se debe analizar el
mercado y sus variables, determinar el segmento de mercado que se va a
servir y segun las ventajas competitivas, fortalezas y oportunidades
implementar unas estrategias las cuales conlleven a la satisfaccion de las
necesidades de la poblacion meta, la generacién de confianza y rentabilidad
por experiencia de la empresa.

Toda empresa debe enfatizar en la atencion al cliente mas que en otra cosa,
ya que el cliente es el que siempre tiene la razdn, y por tanto es a quien se
debe satisfacer para hacerse a su fidelidad de segmento y por consiguiente
una rentabilidad oportuna.
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ANEXOS

Anexo A . Calculo salarial

PROSPERIDAD

EICABORAL

La calktulagors dal trabajasor Colombiand

=8 La Calculadora del Empleador

El presente calculo de costos laborales no constituye un documento wvalido para efecto de
reclamaciones judiciales ylo administrativas, y sus valores son estimados toda vez que se efectian con
la_informacion suministrada por el consultante, razdn por la cual no vincula de ningin modo al
Ministerio del Trabajo.

l,j MinTrabajo

Salario $1.100.000 coP
Transporte 583140 cop

PRESTACIONES SOQCIALES

Cesanlias 5 98.595 copP

Primas 598595 Cop

Intereses sobre cesantias $11.83 COP
DESCANSO REMUNERADO

Vacaciones 545833 cop

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL

Pensiones (AFP) §132.000 Ccop

Salud (EPS) £ 93500 coP

Riesgos Laborales (ARL) §5.742 Cop
PARAFISCALES

Parafiscales £99.000 cOopP

TOTAL $1.768.237 cop

PARA EMPRESAS BENEFICIARIAS DE LA LEY 1607 DEL 2012 (EXONERACION DEL PAGO DE PARAFISCALES)

Parafiscales 544.000 cop
Salud 5.-93.500 cop
TOTAL $1.619.737 cop

00ad
Conéctese en @MinTrabajoCol
www.mintrabajo.gov.co
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PROSPERIDAD
Repablica de Calombia lm m

m| CALCULADORA
ELAB

(1_’) MinTrabajo

ORAL

La calculadora del trabajador Colomblans

8 La Calculadora del Emg

El presente calculo de costos laborales no constituye un documento valido para efecto de
reclamaciones judiciales y/o administrativas, y sus valores son estimados toda vez que se efectian con
la informacion suministrada por el consultante, razon por la cual no vincula de ningin modo al
Ministerio del Trabajo.

Salario 5737017 COP

Transporte $83.140 CopP
PRESTACIONES SOCIALES

Cesantias 568405 COoP

Primas 568.405 COP

Intereses sobre cesantias 58209 COoP
DESCANSO REMUNERADO

Vacaciones 530733 COP

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL

Pensiones (AFP) § 858.526 COoP

Salud (EPS) 5 62.706 cCopP

Riesgos Laborales (ARL) 53851 COoP
PARAFISCALES

Parafiscales § 66.395 cop

TOTAL $1.218.091 COP

PARA EMPRESAS BENEFICIARIAS DE LA LEY 1607 DEL 2012 (EXONERACION DEL PAGO DE PARAFISCALES

Parafiscales 529509 COP
Salud §-62.706 COP
TOTAL 5$1.118.499 COP

£ Rwiltin
Conéctese en @MinTrabajoCol

www.mintrabajo.gov.co
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Anexo B. Cotizaciones elementos electronicos

Hogar y decoracion Deportes y Tiempo Libre

COMPUTADORES

Volver al listado Computacion

RAM

8GB

Computadores > Otras Marcas > Intel Core iS

Computadores de Escritorio

Mas publicaciones del vendedor

s oo
Sk
=
=

BRRIBEE,
j—===}

a5

dor (1)pdf ~ ] DatosEmpleador.pdf ventas y costos- R..xlsx
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Bebs y Nifios

Portatil HP 15"
Vistea: HB.p

farea!

$2.499.000

Prod ent

«

E0QL ¢ Otmm

Compartir Vender.uno ig

Computador Intel Core I5

7400 7ma 2tb Ram 8gb
Led 20 Hdmi Pc

Nuevo -

$1.659.900

B3 36 cuotas de $ 46.108
visa @ =

los tiempos y

lar cuando llega

Informacion sobre el vendedor

@ Ubicacion

Chapinero

8 Mercadolider

Es uno ce los me]

| ventasy costos- R..xlsx A



HOMECENTER'

SODIMAC corona

Inicia sesion / Registro ° =

Silla Ejecutiva Cromada con Brazos Negra Asenti

707 Unidades disponibles

SKU: 186683 f w @

Precio corresponde a la ubicacion de
CUNDINAMARCA

El precio puede cambiar al modificar la zona de
envio o retiro.

]
$189.900 unigad

Acumulas: 189 CMR Puntos

Caracteristicas del producto v

Cantidad
+ Agregar a mi lista
1 = Agregar al camo ™
Calcula el valor de tu cuota CMR N° de cuotas Valor de la cuota

1 +  $189.900

SERVICIO DE INSTALACION

@ Sin servicio de instalacion

Armado Sillas de Oficina $33.900
UND

Ver més
€3 Imagen D 360°

f METODOS DE ENVIO Y RETIRO
o # Envio a domicilio Ver opciones

Pty g
H

@ Retira tu compra en tienda Ver opciones

@ Disponibilidad en tiendas Ver disponibilidad

, vacio |
(Qué estas buscando? {1 M gusta 1,3 mitond o e Q O 97

Inicio > Muebles > Muebles de Oficina y Estudio > Escritorios > Escritorio Esquinero Tux con Cajones y Archivador
Escritorio Esquinero Tux con Cajones y Archivador

Este producto no ha sido calificado | Calificar este producto

Precio: $669,990

Disponible

Agregar al Carro

[CEZTIEEN » 2personas s gusta esto. Registate para ver quéles gusta 2 tus amigos.

Ver Disponibilidad en Tiendas ¥

!a Compra online, recibe en tu casa.

P Compra online recoge en tienda.
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La casa Eco | Manitos a la obra | Precios bajos siempre | Oportunidades Unicas e

HOMECENTER

SODIMAC corona

= cCategorias y’ Proyectos e Ideas Elige la zona de envio o retiro:  CUNDINAMARCA

Nuestras tiendas Q | Venta Telefénica 01 8000 12 7373 | Servicio al cliente 01 8000 115 150

Q 0=

Inicia sesion / Registro

< Volver a resultados | Homecenter.com.co > MOTOROLA Telefono Inalambrico 2 Auriculares Id Altavoz

Telefono Inalambrico 2 Auriculares Id Altavoz MOTOROLA

11 Unidades disponibles

SKU:314572 f ¥ @
Precio corresponde a la ubicacién de
CUNDINAMARCA

El precio puede cambiar al modificar la zona de
envio o retiro

¥
$199.900.

Acumulas: 199 CMR Puntos

Caracteristicas del producto v

Cantidad

+
1 = Agregar al carro ™

Calcula el valor de tu cuota CMR

Agregar a mi lista

N° de cuotas
1

METODOS DE ENVIO Y RETIRO

@ Retira tu compra en tienda

Disponibilidad en tiendas
Imagen & Disponibll :

Tintas Tintas €

Volver al listado Cartuchos, Tonery

o Hp Laser Jet Pro Mfp
130fw Wifi

$ 749.999

B3 36 cuotas de $ 20.833

Mas publicaciones del vendedor

Informacion sobre el vendedor

smig.&‘ix © ubi

Do O PR

Aaoy
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Impresora Multifuncional

Valor de la cuota
+ | $199.900

Ver opciones

Ver disponibilidad
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mercado
libre Q

Registrate Ingresa @ Vender
tp-link
Volver ai listado Computacion Redes y Redes Inalambricas Routers Inalambricos Otros Compartir Vender uno igua

L
\J
U
=

Tp-link, Router Wi-fi Alta <
Potencia Rompemuros, TI-
wr941hp

$ 249900 19% OFF

B3 36 cuotas de $ 6.942
visa @0 =

(AARER

Mas publicaciones de TP-Link

Informacion de la tienda

| \ /

Anexo C. Encuesta realizada

Esperamos tenga un buen dia.

Mi nombre es Yefer Alfonso Sandoval Fajardo, y mi nombre es Juan Jacobo
Jaramillo Fajardo con 21 afos de edad, residentes en los municipios de Caloto y
Santander respectivamente, somos estudiantes de la Universidad del Valle Sede
Norte del Cauca del programa académico de administracion de empresas, cursando
noveno (9°) semestre y nos encontramos en proceso de desarrollo de nuestro
trabajo de grado, razén por la cual hemos visto necesario realizar la presente
encuesta que nos servird como una herramienta importante e indispensable a la

hora de hallar la factibilidad de nuestro proyecto de creaciéon de empresa.
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Agradecemos su tiempo y disposicion para solucionar las preguntas de la presente

encuesta.
¢, Podria proporcionarnos por favor informacion acerca de sus datos personales?

NOTA: Recuerde que la informacidn proporcionada en esta encuesta acerca de sus
datos personales sera utilizada s6lo de manera confidencial, para fines educativos
y del estudio investigativo realizado.

( )Si ( )No

Si la respuesta es Sl, mencione por favor los siguientes datos:
NOMBRE DEL ENCUESTADO:

SEXO:

EDAD:

DIRECCION:

MUNICIPIO DE RESIDENCIA:

CORREO ELECTRONICO:

NUMERO TELEFONICO:

A continuacién encontrara preguntas con diferentes respuestas las cuales debera
escoger de acuerdo a su caso:

1- ¢ A qué género pertenece?:
() Femenino () Masculino () Otros

2- ¢En qué ciudad reside actualmente?
( ) Caloto, Cauca ( ) Santanderde Q., Cauca ( ) Otro

Cual
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3- ¢Entre que rango de edad se encuentra?:

( ) 18-23 anos ( ) 24-30 anos ( ) 30-35 anos

4- Sus ingresos econémicos mensuales son:

() Menos de $737.717 () Iguales a $737.717  ( ) Entre $737.717 y
$1.474.234

( )lguales a $1.474.234 () Entre $1.474.234 y $2.211.951

() Masde $2.211.951

5- ¢Qué tipo de ropa utiliza regularmente?:

( ) Formal () Deportiva () Urbana

6- ¢Se cambiaria de la marca usada conocida tradicional a una marca diferente?

() Si () Algunas veces ( )No

7- ¢Harealizado transacciones comerciales a través de internet?

()Si ( )No
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8- ¢Compraria usted ropa por internet? :

()Si ( )No

9- ¢Cbémo considera usted las compras por internet?:

() Poco seguras ( ) Inseguras () Seguras 1
( ) Totalmente seguras

10-¢,Con que frecuencia realiza o realizaria compras por internet?

( ) Diariamente ( ) Cada 7 dias ( ) Cada 15 dias ( ) Cada
mes

( ) 2-3 meses

11- ¢4 Preferiria comprar varios productos para ahorrar el costo del envié del pedido?
0 ¢le es irrelevante la cantidad y el costo extra por la compra de un solo
producto?

( ) Me es irrelevante ( ) Preferiblemente ahorrar el costo del envio.
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12- ¢ Cuanto tiempo esta dispuesto a esperar o espera regularmente para recibir el
pedido en su hogar?:

( )1dia ( )2-3dias ( ) 3-4dias ( ) 5-7dias

13-¢,Como llegd a hacer su primera compra por internet?:

() Recomendacion de un amigo () Experiencia de un familiar
( ) Promociones y avisos en redes sociales ( ) Propaganda en cadenas
de television.

14-; Qué medio de pago utiliza o utilizaria para las transacciones por internet?
( ) Tarjeta débito/crédito  ( ) Baloto ( ) PSE ( ) Efecty ( ) Otros

Cual

15-¢ Le genera confianza hacer compras en la web?

()Si ( )No

16-¢Qué tal le parece el proceso de comprar por internet?
() Confiable () Bueno ( ) Regular () Poco confiable
() Nada confiable
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17-¢Cbédmo considera la calidad de las prendas compradas por internet?
( ) Regular ( ) Mala () Buena () Muy

buena

18-¢Qué beneficios lo motivan o motivarian a comprar ropa por internet?

( ) Ahorrar tiempo ( ) Ahorrar dinero en transporte ( ) Variedad
en disenos y estilos () Promociones y descuentos ( ) Buen
servicio y exclusividad ( )Otros Cual

19-¢ Cuales crees usted son las dificultades que tendria al hacer una compra por

internet?
( )Talla ( )Calidad ( ) Textura

( )Color ( )Otro,Cual

20-¢ Ha devuelto alguna vez el producto por talla errénea, dafo de la prenda, entre

otros?

()Si ( )No

21-¢Le han cobrado por dicho proceso?
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()Si ( )No

22-;Ha quedado satisfecho con el cambio del producto o solucién brindada?
( ) Totalmente satisfecho ( ) Satisfecho () Algo Satisfecho
( ) Insatisfecho

23-¢ Ha contado con servicio de seguimiento satelital del producto que compré por
internet?
( )Si ( )No

24-De uno a cinco, ¢cudl ha sido su satisfaccion con el servicio al cliente (desde la
compra hasta la entrega) al comprar por internet? (Donde 5 es gran satisfaccion
y 1 es nada satisfactorio)

o1 o2 o3 o4 o5

MUCHAS GRACIAS POR SU OPORTUNA COLABORACION.

Anexo D. Formato de pasos para registro de sociedad SAS
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CON ESTOS SENCILLOS PASOS EL EMPRESARIO OBTIENE:

®Inscripeion en el Registro Mercantil y pago del impuesto de
registro para el Departamento del Cauca

o Asignacion del NIT e inscripcion en el RUT.

@ Notificacion de la apertura del establecimiento a la Secretaria
de Hacienda Municipal de Popayan, segiin el caso.

 Certificado de existencia y representacion legal.

3. CONSULTA ESTADO DEL TRAMITE:

Usted puede consultar el estado del tramite en internet, ingresan-
o a www.cccauca.org.co, seleccione la opcion SLI Sistema

Integrado de Informacion (Servicios Virtuales), en la seccion
consultas y transacciones elija y haga clic en ruta de documentos.

http://:
arprincipalindex

php?accion=carg

IMPORTANTE:

Sefior usuario: sila Camara de Comercioluego
de revisar la solicitud de registro advierte que
faltan requisitos o gestiones por parte del
peticionario y hace un requerimiento para que
se cumplan’estos a fin de proceder con la
inscripcion, el interesado contara con un térmi-
no de un (1) mes contado a partir de la fecha de
la comunicacién para que cumpla con estos, Si

LISTA DE CHEQUEO PARA EL PRESENTE TRAMITE

B-Procesos enle Camara de Comercio del Cauca

'0

Marque la casilla al cumplir cada paso:

1.( ) Consultar nombre Homonimia.

2.( ) Obtener inscripcion al RUT a través del PRERUT

3.( ) Entregar copia de documento de constitucion en las
ventanillas de la entidad, indicando tipo de documento de
identificacion, numero, fecha y lugar de expedicién de los
accionistas constituyentes y del representante legal

5.( ) Pagar el impuesto de registro en la sede la oficina de
rentas de la Gobernacion del Cauca o en la sedes de la
Camara de Comercio del Cauca* (pendiente de firma de
convenio*)

6.( ) Pagar los derechos de inscripcion y matricula mercantil
de la Empresa Unipersonal y su establecimiento de comercio,

7.( ) Verificar el estado del tramite.

vencido este plazo no han satisfecho los requi-
sitos solicitados, se entendera que el interesa-
do ha DESISITIDO de su peticion de registroy la
Céamara de Comercio del Cauca dara aplicacion
a lo dispuesto en el Articulo 17 del C.P.A. CA
emitira resolucion que declara el acaecimiento
del desistimiento tacito y ordenard el archivo
de la actuacion y la devolucén del importe
pagado.

RECUERDE:

Una vez inscrito el documento de constitucion
de la sociedad ante la Camara de Comercio,
debe solicitarse el registro de libros de comer=
cio: libro de actas, y libro de accionistas,

Sede Popayén- La Casona | Carrera 7 No, 4-36
Reglstro Pablicos - CAE - Conciliacion Calle 4 No, 7-37
PBX: (57-2) 824 3625 Fax: Ext. 122
Sede Alterna Parque Informatico Carlos Alban
Calle 5 No. 23-00
Sede Santander de Quilichao | Calle d No. 518
Teléfono: (57-2) 820 2228
Sede El Bordo | Calle 7 No. 6-25
Teléfono: (57-2) 826 2079 | Fax: (57-2) B26 2569
bl

Sede Popayan, Santander de Quilichao y el Bordo:

8:00 a.m. = 5:00 p.m. (Jornada continua)
Sede Alterna Parque Informatico Carlos Albén y el Bordo

8:00a.m.-11:30 a.m y 2:00-5:00 p.m.

Linea Gratuita: 01 8000 979595 / www.cccauca.

You
Tube

ecCauca

acccsies

2

REGISTRO DE LA CONSTITUCION DE UNA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA SAS

La Ley 1258 de 2008 ofrece |a posibilidad de constituir las socie-
dades por acciones simplificadas, estableciendo una regulacion
flexible que permite a los accienistas asociados estipular condi-
ciones bajo las cuales se agregan sus relaciones

CARACTERISTICAS

Se crea mediante contrato o acto unilateral que constara en
documento privad, en escritura plblica ¢ en acta de constitu-
cién.

Se constituye por una o varias personas naturales o juridicas,
quienes solo seran responsables hasta el monto de sus respecti-
VoS aportes,

-Una vez inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona
Jjuridica distinta de sus acciones,

Las reformas estatutarias seran adoptadas por la asamblea
general de accionistas y deberdn constar en documento privado
© acta inscrito en el Registro Mercantil.

-Esuna sociedad de capitales.

-Su naturaleza siempre sera comercial, independiente de las
actividades previstas en su objeto social.

-Enlo no previsto en la ley 1258 de 2008, la sociedad por Accio-
nes Simplificada se regira por las disposiciones contenidas en
los estatutos sociales, por las normas legales que rigen a la
Sociedad Andnima y, en su defecto, en cuanto no resulten
contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las
sociedades previstas en el Codigo de Comercio

-Las acciones y demas valores que emita la SAS no podran inscri-
birse en el Registro Nacional de Valores y Emisores, no negociar-
se en bolsa,

-El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de
manera previa a la inscripcion en el Registro Mercantl de la
camara de comercio, por quienes participen en su suscripcion,
Dicha autenticacién deberd hacerse directamente o a través de
apoderado.

-No est4 abligada a tener junta directiva.

Cuando se utlice la Sociedad por Acciones Simplificada en
fraude a la ley o en perjuicio de terceros, los accionistas y los
administradores que hubieren realizado, participado o facilita-
do los actos defraudatorios, responderan solidariamente por las
abligaciones nacidas de tales actos y porlos perjuicios causados
(la declaratoria de nulidad de los actos defraudatorios se
adelantara ante la Superintendencia de Sociedades),

e Inscribirse también en los registros cor |

1. REQUISITOS PARA CREAR LA MATRICULA MERCANTIL

Copia del docuemtno de constitucion.

Debe anexar PRE-RUT y el farmulario RUES parala matricula mercantil
Debe anexar el formulario DRF 14 { formulario adicional del registro con
otras entidades de Comercio del Cauca y Municipio de Popayan CAE, si el
domicilio principal se encuentra ubicado en el municipio de Popayan,
donde funciona el CAE

2. CONSULTA DE NOMBRE

Ingrese a www.cccauca.org.co, seleccione la opcion S.1I Sistema Integra-
do de Informacién (Servicios Virtuales), en la seccion consultas registros
nacionales, haga clic en consulta homonimia a nivel nacional, para
consultar si el nombre seleccionado no estd siendo utilizado por un
comerciante o establecimiento de comercio ya matriculado. También
puede acercarse a cualquiera de las sedes de la Camara.

El Codigo de Comercio, en su Articulo 35 prohibe a las cimaras de
comercio matricular sociedades o establecimientos con el mismo
nombre de otros ya inscritos.

3.RADICACION DE DOCUMENTOS

Los anteriores documentos deben radicarse en caj, en donde le informa-
rén los derechos deinscripcién, el impuesto de registro (Ley 223 de 1995
y Decreto Reglamentario 650 de 1996 y los derechos de matricula
mercantil que deben cancelar.

2. PASOS PARA CONSTITUIR LA SAS

1) ELABORE EL DOCUMENOT DE CONSTITUCION CON LA SIGUIENTE
INFORMACION:

|. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad
0 municipio).

II. Raz6n social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por Acciones Simplificada®, o de las letras SAS

1l El domicilio principal de la seciedad y el de las distintas sucursales que
se establezcan en el mismo acto de constitucién,

IV, El término de duracién, si este no fuere indefinido, si no se expresa
nada en el acto de constitucién, se entendera que la saciedad se ha
constituido por términe indefinide.

V. Unenunclado clara y completa de las actividades principales, a menos
que se exprese que |a sociedad podrd realizar cualquier actividad comer-
cial o civil, licita. Si no se expresa nada en el acto de constitucion, se
que la sociedad podra realizar cualquier actividad licita,

Cuando se aporten a la sociedad bienes cuya transferencia
requiera escritura publica, la constitucion o reforma de las
socledad deberd hacerse de igual manera e inscribirse también
en lso registros correspondientes

VI, El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase de acciones represen-
tativas del capital (se deberd expresar sl las acciones suscritas son
ordinarias, privilegiadas, con dividendo preferencial y sin derecho a voto,
con dividendo fijo anual u otras, en todos los casos indicando los
derechos que estas confleren), numero, su valor nominal y la forma y
términos en que estas deberan pagarse
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REGISTRO DE LA CONSTIFUCION

DE:.UNA:SOCIEDAD
POR ACCIONES
SIMPLEIFICADAS'SAS

jRecuerde portar su_documento_de
identificacion (cédula de ciudadania o
cédula de extranjerfa) original vigente
cuando necesita de nuestros servicios;
serd necesaria para cualquier tramite
en ventanilial

$

CAMARA DE GOMERGIO DEL.

CAUCA

Adicionalmente, se deberd indicar el capital suscrito por cada uno
de los accionistas (Articulo 624 del Estatuto Tributario).

I- La forma de administracion y el nombre, documento de identi-
dady las facultades de sus administradores. En todo caso, debera
designarse al menos un representante legal.

Ik £l documento de constitucion sera objeto de autenticacion de
manera previa a la inscripeién en el registro mercantil de la
Camara de Comercio, por quienes participen en su suscripcian.
Dicha autenticacion podrd hacerse directamente o a través de
apoderado.

Si se constituye por acta, no reuigere ésta autenticaion previa.

IMPORTANTE

En &l documento de constitucion, los accionis-
tas deberdn identificarse de la siguiente
manera:

a) Si son personas naturales mayores de edad,
con su cedula de ciudadania.

b) Si son menores de edad y mayores de 7
afios, con su tarjeta de identidad,

) 5i son menores de edad, menores de 7 afios,
con el NUIP (Numero Unico de Identificacién
Persanal).

d) S es una persona extranjera, con el NIT
asignado por la DIAN, o en su defecto, con el
niimero de cedula de extranjerfa asignado por
el DAS.

e) Si es una persona juridica, con el NIT,



Anexo E. Comercio Electronico. Legislacion Nacional — Colombia. Ley No 527

Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de
datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las

entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones.

El Congreso de Colombia

DECRETA:

PARTE |
PARTE GENERAL

10.1.4.1. Capitulo |. Disposiciones Generales. Articulo 1. Ambito de
aplicacion. La presente ley sera aplicable a todo tipo de informacion en forma de

mensaje de datos, salvo en los siguientes casos:

a) En las obligaciones contraidas por el Estado colombiano en virtud de Convenios

o Tratados internacionales.

b) En las advertencias escritas que por disposicion legal deban ir necesariamente
impresas en cierto tipo de productos en razon al riesgo que implica su

comercializacion, uso 0 consumo.
Articulo 2. Definiciones. Para los efectos de la presente ley se entendera por:

a) Mensaje de Datos. La informacion generada, enviada, recibida, almacenada o
comunicada por medios electrénicos, 6pticos o similares, como pudieran ser, entre
otros, el Intercambio Electrénico de Datos (EDI), Internet, el correo electrénico, el

telegrama, el télex o el telefax
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b) Comercio electrénico. Abarca las cuestiones suscitadas por toda relacién de
indole comercial, sea o no contractual, estructurada a partir de la utilizacion de uno
0 mas mensajes de datos o de cualquier otro medio similar. Las relaciones de indole
comercial comprenden, sin limitarse a ellas, las siguientes operaciones: toda
operacién comercial de suministro o intercambio de bienes o servicios; todo acuerdo
de distribucion; toda operacion de representacién o mandato comercial; todo tipo de
operaciones financieras, bursatiles y de seguros; de construccidon de obras; de
consultoria; de ingenieria; de concesién de licencias; todo acuerdo de concesion o
explotaciébn de un servicio publico; de empresa conjunta y otras formas de
cooperacién industrial o comercial; de transporte de mercancias o de pasajeros por

via aérea, maritima y férrea, o por carretera;

c) Firma Digital. Se entenderd como un valor numérico que se adhiere a un
mensaje de datos y que, utilizando un procedimiento matematico conocido,
vinculado a la clave del iniciador y al texto del mensaje, permite determinar que este
valor se ha obtenido exclusivamente con la clave del iniciador y que el mensaje

inicial no ha sido modificado después de efectuada la transformacion;

d) Entidad de Certificacion. Es aquella persona que, autorizada conforme a la
presente Ley, estd facultada para emitir certificados en relacién con las firmas
digitales de las personas, ofrecer o facilitar los servicios de registro y estampado
cronolégico de la transmisién y recepcion de mensajes de datos, asi como cumplir

otras funciones relativas a las comunicaciones basadas en las firmas digitales.

e) Intercambio Electréonico de Datos (EDI). La transmisién electrénica de datos
de una computadora a otra, que esta estructurada bajo normas técnicas convenidas

al efecto;

f) Sistema de Informaciéon. Se entendera todo sistema utilizado para generar,

enviar, recibir, archivar o procesar de alguna otra forma mensajes de datos.
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Articulo 3. Interpretacion. En la interpretacion de la presente ley habran de tenerse
en cuenta su origen internacional, la necesidad de promover la uniformidad de su

aplicacién y la observancia de la buena fe.

Las cuestiones relativas a materias que se rijan por la presente ley y que no estén
expresamente resueltas en ella, seran dirimidas de conformidad con los principios

generales en que ella se inspira.

Articulo 4. Modificacion mediante acuerdo. Salvo que se disponga otra cosa, en
las relaciones entre partes que generan, envian, reciben, archivan o procesan de
alguna otra forma mensajes de datos, las disposiciones del Capitulo Ill, Parte |,
podran ser modificadas mediante acuerdo.

Articulo 5. Reconocimiento juridico de los mensajes de datos. No se negaran
efectos juridicos, validez o fuerza obligatoria a todo tipo de informacion por la sola

razon de que esté en forma de mensaje de datos.

10.1.4.2 Capitulo Il. Aplicacion de los requisitos juridicos de los mensajes de
datos. Articulo 6. Escrito. Cuando cualquier norma requiera que la informacion
conste por escrito, ese requisito quedara satisfecho con un mensaje de datos, si la

informacion que éste contiene es accesible para su posterior consulta.

Lo dispuesto en este articulo se aplicara tanto si el requisito establecido en cualquier
norma constituye una obligacién, como si las normas prevén consecuencias en el

caso de que la informacion no conste por escrito.

Articulo 7. Firma. Cuando cualquier norma exija la presencia de una firma o
establezca ciertas consecuencias en ausencia de la misma, en relacién con un

mensaje de datos, se entenderd satisfecho dicho requerimiento si:

a) Se ha utilizado un método que permita identificar al iniciador de un mensaje de
datos y para indicar que el contenido cuenta con su aprobacion.
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b) Que el método sea tanto confiable como apropiado para el propésito por el cual

el mensaje fue generado o comunicado.

Lo dispuesto en este articulo se aplicara tanto si el requisito establecido en cualquier
norma constituye una obligacion, como si las normas simplemente prevén

consecuencias en el caso de que no exista una firma.

Articulo 8. Original. Cuando cualquier norma requiera que la informacién sea
presentada y conservada en su forma original, ese requisito quedara satisfecho con

un mensaje de datos, si:

a) Existe alguna garantia confiable de que se ha conservado la integridad de la
informacion, a partir del momento en que se generd por primera vez en su forma

definitiva, como mensaje de datos o en alguna otra forma;

b) De requerirse que la informacién sea presentada, si dicha informacion puede ser

mostrada a la persona que se deba presentar.

Lo dispuesto en este articulo se aplicara tanto si el requisito establecido en cualquier
norma constituye una obligacién, como si las normas simplemente prevén
consecuencias en el caso de que la informacién no sea presentada o conservada

en su forma original.

Articulo 9. Integridad de un mensaje de datos. Para efectos del articulo anterior,
se considerara que la informacién consignada en un mensaje de datos es integra,
si ésta ha permanecido completa e inalterada, salvo la adicién de algin endoso o
de algun cambio que sea inherente al proceso de comunicacién, archivo o
presentacion. El grado de confiabilidad requerido, sera determinado a la luz de los
fines para los que se generd la informacién y de todas las circunstancias relevantes

del caso.

Articulo 10. Admisibilidad y fuerza probatoria de los mensajes de datos. Los
mensajes de datos serdn admisibles como medios de prueba y su fuerza probatoria
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es la otorgada en las disposiciones del Capitulo VIII del Titulo Xlll, Seccion Tercera,
Libro Segundo del Cadigo de Procedimiento Civil.

En toda actuacion administrativa o judicial, no se negard eficacia, validez o fuerza
obligatoria y probatoria a todo tipo de informacion en forma de un mensaje de datos,
por el s6lo hecho que se trate de un mensaje de datos o en razén de no haber sido

presentado en su forma original.

Articulo 11. Criterio para valorar probatoriamente un mensaje de datos. Para
la valoracion de la fuerza probatoria de los mensajes de datos a que se refiere esta
ley, se tendran en cuenta las reglas de la sana critica y demas criterios reconocidos
legalmente para la apreciacidon de las pruebas. Por consiguiente, habran de tenerse
en cuenta: la confiabilidad en la forma en la que se haya generado, archivado o
comunicado el mensaje, la confiabilidad en la forma en que se haya conservado la
integridad de la informacién, la forma en la que se identifique a su iniciador y
cualquier otro factor pertinente.

Articulo 12. Conservacion de los mensajes de datos y documentos. Cuando la
Ley requiera que ciertos documentos, registros o informaciones sean conservados,
ese requisito quedara satisfecho, siempre que se cumplan las siguientes

condiciones:
1. Que la informacién que contengan sea accesible para su posterior consulta;

2. Que el mensaje de datos o el documento sea conservado en el formato en que
se haya generado, enviado o recibido o en algun formato que permita demostrar
que reproduce con exactitud la informacion generada, enviada o recibida, y

3. Que se conserve, de haber alguna, toda informacién que permita determinar el
origen, el destino del mensaje, la fecha y la hora en que fue enviado o recibido el

mensaje o producido el documento.

No estara sujeta a la obligacién de conservacién, la informacién que tenga por Unica

finalidad facilitar el envio o recepcion de los mensajes de datos.
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Los libros y papeles del comerciante podran ser conservados en cualquier medio

técnico que garantice su reproduccién exacta.

Articulo 13. Conservaciéon de mensajes de datos y archivo de documentos a través
de terceros. El cumplimiento de la obligacién de conservar documentos, registros o
informaciones en mensajes de datos, se podra realizar directamente o a través de
terceros, siempre y cuando se cumplan las condiciones enunciadas en el articulo

anterior.

10.1.4.3 Capitulo Ill. Comunicacion de los mensajes de datos. Articulo
14. Formacién y validez de los contratos. En la formacion del contrato, salvo acuerdo
expreso entre las partes, la oferta y su aceptacién podran ser expresadas por medio
de un mensaje de datos. No se negara validez o fuerza obligatoria a un contrato por

la sola razén de haberse utilizado en su formacién uno 0 mas mensajes de datos.

Articulo 15. Reconocimiento de los mensajes de datos por las partes. En las
relaciones entre el iniciador y el destinatario de un mensaje de datos, no se negaran
efectos juridicos, validez o fuerza obligatoria a una manifestacién de voluntad u otra
declaracion por la sola razén de haberse hecho en forma de mensaje de datos.

Articulo 16. Atribucion de un mensaje de datos. - Se entendera que un mensaje

de datos proviene del iniciador, cuando éste ha sido enviado por:

1. El propio iniciador.
2. Por alguna persona facultada para actuar en nombre del iniciador respecto

de ese mensaje, o,

3. Por un sistema de informacion programado por el iniciador o0 en su nombre

para que opere automaticamente.

Articulo 17. Presuncion del origen de un mensaje de datos. Se presume que un

mensaje de datos ha sido enviado por el iniciador, cuando:
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1. Haya aplicado en forma adecuada el procedimiento acordado previamente con el
iniciador, para establecer que el mensaje de datos provenia efectivamente de éste,

o

2. El mensaje de datos que reciba el destinatario resulte de los actos de una persona
cuya relacioén con el iniciador, o con algin mandatario suyo, le haya dado acceso a
algun método utilizado por el iniciador para identificar un mensaje de datos como

propio.

Articulo 18. Concordancia del mensaje de datos enviado con el mensaje de
datos recibido. Siempre que un mensaje de datos provenga del iniciador o que se
entienda que proviene de él, o siempre que el destinatario tenga derecho a actuar
con arreglo a este supuesto, en las relaciones entre el iniciador y el destinatario,
éste ultimo tendra derecho a considerar que el mensaje de datos recibido

corresponde al que queria enviar el iniciador, y podra proceder en consecuencia.

El destinatario no gozara de este derecho si sabia o hubiera sabido, de haber
actuado con la debida diligencia o de haber aplicado algun método convenido, que
la transmision habia dado lugar a un error en el mensaje de datos recibido.

Articulo 19. Mensajes de datos duplicados. Se presume que cada mensaje de
datos recibido es un mensaje de datos diferente, salvo en la medida en que duplique
otro mensaje de datos, y que el destinatario sepa, o debiera saber, de haber actuado
con la debida diligencia o de haber aplicado algun método convenido, que el nuevo

mensaje de datos era un duplicado.

Articulo 20. Acuse de recibo. Si al enviar o antes de enviar un mensaje de datos,
el iniciador solicita o acuerda con el destinatario que se acuse recibo del mensaje
de datos, pero no se ha acordado entre éstos una forma o método determinado para

efectuarlo, se podra acusar recibo mediante:

a) Toda comunicacibn del destinatario, automatizada o no, o
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b) Todo acto del destinatario que baste para indicar al iniciador que se ha recibido

el mensaje de datos.

Si el iniciador ha solicitado o acordado con el destinatario que se acuse recibo del
mensaje de datos, y expresamente aquél ha indicado que los efectos del mensaje
de datos estaran condicionados a la recepcion de un acuse de recibo, se
considerara que el mensaje de datos no ha sido enviado en tanto que no se haya

recepcionado el acuse de recibo.

Articulo 21. Presuncion de recepcion de un mensaje de datos. Cuando el
iniciador recepcione acuse recibo del destinatario, se presumira que éste ha recibido

el mensaje de datos.

Esa presuncién no implicara que el mensaje de datos corresponda al mensaje
recibido. Cuando en el acuse de recibo se indique que el mensaje de datos
recepcionado cumple con los requisitos técnicos convenidos o enunciados en

alguna norma técnica aplicable, se presumira que ello es asi.

Articulo 22. Efectos juridicos. Los articulos 20 y 21 Unicamente rigen los efectos
relacionados con el acuse de recibo. Las consecuencias juridicas del mensaje de
datos se regirdan conforme a las normas aplicables al acto o negocio juridico

contenido en dicho mensaje de datos.

Articulo 23. Tiempo del envio de un mensaje de datos. De no convenir otra cosa
el iniciador y el destinatario, el mensaje de datos se tendra por expedido cuando
ingrese en un sistema de informacion que no esté bajo control del iniciador o de la

persona que envidé el mensaje de datos en nombre de éste.

Articulo 24. Tiempo de la recepcion de un mensaje de datos. De no convenir
otra cosa el iniciador y el destinatario, el momento de la recepcién de un mensaje

de datos se determinara como sigue:

a. Si el destinatario ha designado un sistema de informacion para la recepcion de

mensaje de datos, la recepcion tendra lugar:
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1. En el momento en que ingrese el mensaje de datos en el sistema de informacion

designado; o

2. De enviarse el mensaje de datos a un sistema de informacién del destinatario que
no sea el sistema de informacion designado, en el momento en que el destinatario

recupere el mensaje de datos;

b. Si el destinatario no ha designado un sistema de informacién, la recepcion tendra
lugar cuando el mensaje de datos ingrese a un sistema de informacién del

destinatario.

Lo dispuesto en este articulo sera aplicable aun cuando el sistema de informacion
esté ubicado en lugar distinto de donde se tenga por recibido el mensaje de datos

conforme al articulo siguiente.

Articulo 25. Lugar del envio y recepcion del mensaje de datos. De no convenir
otra cosa el iniciador y el destinatario, el mensaje de datos se tendra por expedido
en el lugar donde el iniciador tenga su establecimiento y por recibido en el lugar
donde el destinatario tenga el suyo. Para los fines del presente articulo:

a) Si el iniciador o destinatario tienen mas de un establecimiento, su establecimiento
sera el que guarde una relacion mas estrecha con la operacién subyacente o, de no

haber una operacion subyacente, su establecimiento principal.

b) Si el iniciador o el destinatario no tienen establecimiento, se tendra en cuenta su

lugar de residencia habitual.

10.1.5 Parte Il. Comercio electrénico en materia de transporte de mercancias.
Articulo 26. Actos relacionados con los contratos de transporte de
mercancias. Sin perjuicio de lo dispuesto en la parte | de la presente ley, este
capitulo sera aplicable a cualquiera de los siguientes actos que guarde relacién con
un contrato de transporte de mercancias, o con su cumplimiento, sin que la lista sea

taxativa:

a) I. Indicacion de las marcas, el numero, la cantidad o el peso de las mercancias.
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Il. Declaracién de la naturaleza o valor de las mercancias.

lll. Emision de un recibo por las mercancias.

IV. Confirmacién de haberse completado el embarque de las mercancias.

b) I. Notificacién a alguna persona de las clausulas y condiciones del contrato.

Il. Comunicacién de instrucciones al transportador.

c) I. Reclamacién de la entrega de las mercancias.

Il. Autorizacidn para proceder a la entrega de las mercancias.

lll. Notificacion de la pérdida de las mercancias o de los dafios que hayan sufrido;
d) Cualquier otra notificacién o declaracion relativas al cumplimiento del contrato;

e) Promesa de hacer entrega de las mercancias a la persona designada o a una

persona autorizada para reclamar esa entrega;

f) Concesidn, adquisicién, renuncia, restitucién, transferencia o negociacion de

algun derecho sobre mercancias;
g) Adquisicion o transferencia de derechos y obligaciones con arreglo al contrato.

Articulo 27. Documentos de transporte. Con sujecion a lo dispuesto en el inciso
tercero (3°) del presente articulo, en los casos en que la ley requiera que alguno de
los actos enunciados en el articulo 26 se lleve a cabo por escrito o mediante
documento emitido en papel, ese requisito quedara satisfecho cuando el acto se

lleve a cabo por medio de uno 0 mas mensajes de datos.

El inciso anterior sera aplicable, tanto si el requisito en él previsto esta expresado
en forma de obligacién o si la ley simplemente prevé consecuencias en el caso de

que no se lleve a cabo el acto por escrito 0 mediante un documento emitido en

papel.
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Cuando se conceda algun derecho a una persona determinada y a ninguna otra, o
ésta adquiera alguna obligacién, y la ley requiera que, para que ese acto surta
efecto, el derecho o la obligacién hayan de transferirse a esa persona mediante el
envio o utilizacion de un documento emitido en papel, ese requisito quedara
satisfecho si el derecho o la obligacidon se transfiere mediante la utilizacién de uno
0 mas mensajes de datos, siempre que se emplee un método confiable para

garantizar la singularidad de ese mensaje 0 esos mensajes de datos.

Para los fines del inciso tercero, el nivel de confiabilidad requerido sera determinado
a la luz de los fines para los que se transfirib el derecho o la obligacién y de todas

las circunstancias del caso, incluido cualquier acuerdo pertinente.

Cuando se utilicen uno o mas mensajes de datos para llevar a cabo alguno de los
actos enunciados en los incisos f) y g) del articulo 26, no sera valido ningun
documento emitido en papel para llevar a cabo cualquiera de esos actos, a menos
que se haya puesto fin al uso de mensajes de datos para sustituirlo por el de
documentos emitidos en papel. Todo documento con soporte en papel que se emita
en esas circunstancias deberda contener una declaracién en tal sentido. La
sustitucion de mensajes de datos por documentos emitidos en papel no afectara los
derechos ni las obligaciones de las partes.

Cuando se aplique obligatoriamente una norma juridica a un contrato de transporte
de mercancias que esté consignado, o del que se haya dejado constancia en un
documento emitido en papel, esa norma no dejara de aplicarse a dicho contrato de
transporte de mercancias del que se haya dejado constancia en uno o mas
mensajes de datos por razén de que el contrato conste en ese mensaje 0 esos

mensajes de datos en lugar de constar en documentos emitidos en papel.

10.1.6 Parte lll. Firmas digitales, certificados y entidades de certificacion.
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10.1.6.1 Capitulo i. Firmas digitales. Articulo 28. Atributos juridicos de una firma
digital. Cuando una firma digital haya sido fijada en un mensaje de datos se presume
que el suscriptor de aquella tenia la intencién de acreditar ese mensaje de datos y
de ser vinculado con el contenido del mismo.

Paragrafo. El uso de una firma digital tendra la misma fuerza y efectos que el uso

de una firma manuscrita, si aquélla incorpora los siguientes atributos:
1) Es Unica a la persona que la usa.

2) Es susceptible de ser verificada.

3) Esta bajo el control exclusivo de la persona que la usa.

4) Esta ligada a la informacidén o mensaje, de tal manera que si éstos son
cambiados, la firma digital es invalidada.

5) Esta conforme a las reglamentaciones adoptadas por el Gobierno Nacional.

10.1.6.2 Capitulo Il. Entidades de certificacion. Articulo 29. Caracteristicas y
requerimientos de las entidades de certificacion. Podran ser entidades de
certificacién, las personas juridicas, tanto publicas como privadas, de origen
nacional o extranjero y las camaras de comercio, que previa solicitud sean
autorizadas por la Superintendencia de Industria y Comercio y que cumplan con los
requerimientos establecidos por el Gobierno Nacional, con base en las siguientes

condiciones:

a) Contar con la capacidad econ6mica y financiera suficiente para prestar los

servicios autorizados como entidad de certificacion.

b) Contar con la capacidad y elementos técnicos necesarios para la generacién de
firmas digitales, la emision de certificados sobre la autenticidad de las mismas y la
conservacion de mensajes de datos en los términos establecidos en esta ley.
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c) Los representantes legales y administradores no podran ser personas que hayan
sido condenadas a pena privativa de la libertad, excepto por delitos politicos o
culposos; 0 que hayan sido suspendidas en el ejercicio de su profesién por falta
grave contra la ética o hayan sido excluidas de aquélla. Esta inhabilidad estara
vigente por el mismo periodo que la ley penal o administrativa sefale para el efecto.

Articulo 30. Actividades de las entidades de certificacion. Las entidades de
certificacién autorizadas por la Superintendencia de Industria y Comercio para
prestar sus servicios en el pais, podran realizar, entre otras, las siguientes

actividades:

1. Emitir certificados en relacion con las firmas digitales de personas naturales o

juridicas.

2. Emitir certificados sobre la verificacidon respecto de la alteracidén entre el envio y
recepcién del mensaje de datos.

3. Emitir certificados en relacion con la persona que posea un derecho u obligacién
con respecto a los documentos enunciados en los literales f) y g) del articulo 26 de

la presente Ley.

4. Ofrecer o facilitar los servicios de creacién de firmas digitales certificadas.

5. Ofrecer o facilitar los servicios de registro y estampado cronolégico en la

generacion, transmision y recepcién de mensajes de datos.
6. Ofrecer los servicios de archivo y conservacion de mensajes de datos.

Articulo 31. Remuneracion por la prestacion de servicios. Las remuneraciones
por los servicios de las entidades de certificacion seran establecidas libremente por

éstas.

Articulo 32. Deberes de las entidades de certificacion. Las entidades de

certificacidén tendran, entre otros, los siguientes deberes:
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a) Emitir certificados conforme a lo solicitado o acordado con el suscriptor;

b) Implementar los sistemas de seguridad para garantizar la emisién y creacion
de firmas digitales, la conservacion y archivo de certificados y documentos en
soporte de mensaje de datos;

¢) Garantizar la proteccion, confidencialidad y debido uso de la informacion

suministrada por el suscriptor;
d) Garantizar la prestacion permanente del servicio de entidad de certificacion;

e) Atender oportunamente las solicitudes y reclamaciones hechas por los

suscriptores;

f) Efectuar los avisos y publicaciones conforme a lo dispuesto en la ley;

dg) Suministrar la informacién que le requieran las entidades administrativas
competentes o judiciales en relacién con las firmas digitales y certificados
emitidos y en general sobre cualquier mensaje de datos que se encuentre bajo

su custodia y administracion;

h) Permitir y facilitar la realizacion de las auditorias por parte de la
Superintendencia de Industria y Comercio;

i) Elaborar los reglamentos que definen las relaciones con el suscriptor y la forma
de prestacién del servicio;

j) Llevar un registro de los certificados.

Articulo 33. Terminacion unilateral. Salvo acuerdo entre las partes, la entidad de
certificacién podra dar por terminado el acuerdo de vinculacion con el suscriptor
dando un preaviso no menor de noventa (90) dias. Vencido este término, la entidad
de certificacién revocara los certificados que se encuentren pendientes de

expiracion.
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Igualmente, el suscriptor podra dar por terminado el acuerdo de vinculacién con la

entidad de certificacion dando un preaviso no inferior a treinta (30) dias.

Articulo 34. Cesacion de actividades por parte de las entidades de
certificacion. Las entidades de certificaciéon autorizadas pueden cesar en el
ejercicio de actividades, siempre y cuando hayan recibido autorizacion por parte de

la Superintendencia de Industria y Comercio.

10.1.6.3 Capitulo lll. Certificados. Articulo 35. Contenido de los certificados. Un
certificado emitido por una entidad de certificacidn autorizada, ademas de estar
firmado digitalmente por ésta, debe contener por lo menos lo siguiente:

1. Nombre, direccién y domicilio del suscriptor.
2. Identificacidn del suscriptor nombrado en el certificado.

3. El nombre, la direccion y el lugar donde realiza actividades la entidad de

certificacion.
4. La clave publica del usuario.

5. La metodologia para verificar la firma digital del suscriptor impuesta en el mensaje

de datos.
6. El nUmero de serie del certificado.

7. Fecha de emisidén y expiracion del certificado. Articulo 36. Aceptacion de un
certificado. Salvo acuerdo entre las partes, se entiende que un suscriptor ha
aceptado un certificado cuando la entidad de certificacion, a solicitud de éste o de

una persona en nombre de éste, lo ha guardado en un repositorio.

Articulo 37. Revocacion de certificados. El suscriptor de una firma digital

certificada, podra solicitar a la entidad de certificacidn que expididé un certificado, la
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revocacién del mismo. En todo caso, estara obligado a solicitar la revocacion en los

siguientes eventos:
1. Por pérdida de la clave privada.
2. La clave privada ha sido expuesta o corre peligro de que se le dé un uso indebido.

Si el suscriptor no solicita la revocacion del certificado en el evento de presentarse
las anteriores situaciones, sera responsable por las pérdidas o perjuicios en los
cuales incurran terceros de buena fe exenta de culpa que confiaron en el contenido

del certificado.

Una entidad de certificacion revocara un certificado emitido por las siguientes

razones:

1. A peticion del suscriptor o un tercero en su nombre y representacion.

2. Por muerte del suscriptor.
3. Por liquidacién del suscriptor en el caso de las personas juridicas.

4. Por la confirmacién de que alguna informacion o hecho contenido en el certificado

es falso.

5. La clave privada de la entidad de certificacion o su sistema de seguridad ha sido
comprometido de manera material que afecte la confiabilidad del certificado.

6. Por el cese de actividades de la entidad de certificacion, y
7. Por orden judicial o de entidad administrativa competente.

Articulo 38. Término de conservacion de los registros. Los registros de
certificados expedidos por una entidad de certificacion deben ser conservados por

el término exigido en la ley que regule el acto o negocio juridico en particular.
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10.1.6.4 Capitulo IV. Suscriptores de firmas digitales. Articulo 39. Deberes de
los suscriptores. Son deberes de los suscriptores:

1. Recibir la firma digital por parte de la entidad de certificacion o generarla,

utilizando un método autorizado por ésta.
2. Suministrar la informacién que requiera la entidad de certificacién.
3. Mantener el control de la firma digital.
4. Solicitar oportunamente la revocacioén de los certificados.

Articulo 40. Responsabilidad de los suscriptores. Los suscriptores seran
responsables por la falsedad, error u omisién en la informacién suministrada a la

entidad de certificacién y por el incumplimiento de sus deberes como suscriptor.

10.1.6.5 Capitulo V. Superintendencia de Industria y Comercio. Articulo
41. Funciones de la Superintendencia. La Superintendencia de Industria y
Comercio ejercera las facultades que legalmente le han sido asignadas respecto de
las entidades de certificacion, y adicionalmente tendrd las siguientes funciones:

1. Autorizar la actividad de las entidades de certificacidon en el territorio nacional.

2. Velar por el funcionamiento y la eficiente prestacion del servicio por parte de las
entidades de certificacion.

3. Realizar visitas de auditoria a las entidades de certificacion.
4. Revocar o suspender la autorizacion para operar como entidad de certificacion.
5. Solicitar la informacidn pertinente para el ejercicio de sus funciones.

6. Imponer sanciones a las entidades de certificacion en caso de incumplimiento de

las obligaciones derivadas de la prestacion del servicio.
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7. Ordenar la revocacion de certificados cuando la entidad de certificacién los emita
sin el cumplimiento de las formalidades legales.

8. Designar los repositorios y entidades de certificacion en los eventos previstos en
la ley.

9. Emitir certificados en relacién con las firmas digitales de las entidades de

certificacion.

10. Velar por la observancia de las disposiciones constitucionales y legales sobre la
promocién de la competencia y practicas comerciales restrictivas, competencia
desleal y proteccién del consumidor, en los mercados atendidos por las entidades

de certificacion.

11. Impartir instrucciones sobre el adecuado cumplimiento de las normas a las

cuales deben sujetarse las entidades de certificacion.

Articulo 42. Sanciones. La Superintendencia de Industria y Comercio de acuerdo
con el debido proceso y el derecho de defensa, podra imponer segun la naturaleza

y la gravedad de la falta, las siguientes sanciones a las entidades de certificacion:
1) Amonestacion.

2) Multas institucionales hasta por el equivalente a dos mil (2.000) salarios minimos
legales mensuales vigentes, y personales a los administradores y representantes
legales de las entidades de certificacion, hasta por trescientos (300) salarios
minimos legales mensuales vigentes, cuando se les compruebe que han autorizado,

ejecutado o tolerado conductas violatorias de la ley.

3) Suspender de inmediato todas o algunas de las actividades de la entidad

infractora.

4) Prohibir a la entidad de certificacién infractora prestar directa o indirectamente los
servicios de entidad de certificacion hasta por el término de cinco (5) anos.
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5) Revocar definitivamente la autorizacién para operar como entidad de

certificacion.

10.1.6.6 Capitulo VI. Disposiciones varias. Articulo 43. Certificaciones
reciprocas. Los certificados de firmas digitales emitidos por entidades de
certificaciéon extranjeras, podran ser reconocidos en los mismos términos y
condiciones exigidos en la ley para la emision de certificados por parte de las
entidades de certificacién nacionales, siempre y cuando tales certificados sean
reconocidos por una entidad de certificacién autorizada que garantice en la misma
forma que lo hace con sus propios certificados, la regularidad de los detalles del

certificado, asi como su validez y vigencia.

Articulo 44. Incorporacion por remision. Salvo acuerdo en contrario entre las
partes, cuando en un mensaje de datos se haga remision total o parcial a directrices,
normas, estandares, acuerdos, clausulas, condiciones o términos facilmente
accesibles con la intencién de incorporarlos como parte del contenido o hacerlos
vinculantes juridicamente, se presume que esos términos estan incorporados por
remision a ese mensaje de datos. Entre las partes y conforme a la ley, esos términos
seran juridicamente validos como si hubieran sido incorporados en su totalidad en

el mensaje de datos.

10.1.7 Parte IV. Reglamentacion y vigencia. Articulo 45. La Superintendencia de
Industria y Comercio contara con un término adicional de doce (12) meses, contados
a partir de la publicacion de la presente ley, para organizar y asignar a una de sus
dependencias la funcién de inspeccién, control y vigilancia de las actividades
realizadas por las entidades de certificacion, sin perjuicio de que el Gobierno
Nacional cree una unidad especializada dentro de ella para tal efecto.
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Articulo 46. Prevalencia de las leyes de proteccion al consumidor. La presente
Ley se aplicara sin perjuicio de las normas vigentes en materia de proteccion al

consumidor.

Articulo 47. Vigencia y Derogatorias. La presente ley rige desde la fecha de su
publicacién y deroga las disposiciones que le sean contrarias.
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