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INTRODUCCION

Este trabajo tiene como principal funcién u objetivo mostrar la idea de negocio de
tienda en linea de venta y alquiler de Paneles solares personalizados, la idea es llevar a la
realidad una idea de negocio, estudiando si esta es viable, para lograr esto se aplicaran todos
los conocimientos estudiados hasta el dia de hoy en la asignatura Creacion de Empresas Il
Cuando pensamos en volvernos emprendedores muchos de nosotros creemos que es un suefio
por que los riesgos que encontramos son infinitos, pero para quitarnos ese miedo, debemos
utilizar herramientas que puedan asegurar que tendremos éxito, aunque a nuestro alrededor
veamos muchos ejemplos de fracasos de empresas diariamente.

Nuestra empresa Ecoxol nos demostrara que a través de una gran investigacion y asesoria por
parte de nuestros docentes se puede saber si la empresa es viable o0 no, mostraremos varios
aspectos que son importantes en las empresas innovadoras como el tema de mercadeo,
finanzas, nuevos productos, nuevos servicios, asi podremos demostrar que se pueden obtener

resultados muy buenos y esperados.



Corporacion Unificada Nacional
de Educacion Superior

CORTE ]

1. DESCRIPCION IDEA DE NEGOCIO

¢Cual es el producto o servicio? Tienda de energia solar online para la
compra, alquiler y venta de paneles
solares personalizados con todos sus
componentes para el funcionamiento.

¢ Quién es el cliente potencial? Empresarios, Ambientalistas,
Ecologistas, clientes residenciales.

¢, Cual es la necesidad? Tener un control de la demanda
significativa sobre las tarifas de la
energia eléctrica

¢ Cémo? Con la compra de paneles solares se
obtendré energia constante y
econdmicos ya que con la inversion
inicial seran recuperables en los
préximos meses

¢Porque lo preferirian? Facilidad de adquisicion

Asesoria y capacitacion para los
demandantes

Opcion de Alquiler para experimentar
antes de adquirir el producto
Economia

Proyecto que contribuye con lo
sostenibilidad y la responsabilidad
social

Costes de envio gratis

Punto de venta para visitar, recoger y
escoger los productos

Tabla 1. Descripcion del negocio (Elaboracion propia)
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2. MODELO DE NEGOCIO
i Empresarios, cliente A rﬁ Atencion post-ventas h = )
residencial, E Boniflcaclon por E Anallsis del entorno
E Ambientalistas ¥ - compras Analisls Externa e Interna
> ecologistas :} Active 2417 g E 'L'::lajn :Inmrllllu
Niglr plataforma
E IInT.I::-::: Etg:lﬂ :I"H» ‘2 Cuenta con alinnzas JG E ﬁ.:.ru:w‘-.
l"-"; Monteria. = Descuentos IE g4 Crear disedo ¥ un
menu atraclive
E Edad entre 30 a 55 5,';,'} Transporte 5 ﬁ ::.Ej,:k. ‘
75} aflos E Rapidez de entrega o Formas de paga
Estrato > Alquiler y Edr_ Envia
lﬂflﬂﬂ;il{g!l&ltﬂ de . perso nalizacion ) Flazos de entrega
Punto de venta Esirategia de
. comunicacion J
Personal ) rH ) rﬁ )
Equipos para el =  Punto de venta Comision por la venta
o Im|:|.’|:741'I{etlllg digital E < Plataforma digital # de los productos
wh O Costos por o= O Distribucion del 2. Ingreso por hacer
o E operacion y E;- 2 producto E publicaciones
UH.: g supervision E" Tienda online % Usodecadena de
- B Tecnologia ¥ < Zventa por correo 5 suministro por envios
] Plataforma U i Cobre por
Costo de transporie = ﬁ transacciones
Almacen y Control de = o Creditos a los
calidad 3 emprendedores
F,
7~ RWa A ™
gy Frofecionalizar a los Seguridad en las Emprendedores
e comerciantes, para = transacciones - digitales
o dﬂﬂ;ﬂl}i:;gﬂp:fg:hr 'E‘Fncllidnd en los pagos 7 Inversionistas
r
Tener un vehiculo de E ]SEIE::IH en I = EII:;::;:: de
envie para la entrega 3] piata’orina para :
realizar los pagos < Compradores
Actualizacion de la = g d
é tecnologia ¥ = operte fe pago O Vendedores
plataformas Entregas gratuitas
Soluciones B Soportes a las ventas
personalizadas J‘f Asesoria y

L.

capacitaciones

=2

Tabla 2. Modelo de negocio (Elaboracion propia)
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2.1 Cual es su modelo de venta por internet

E-commerce consiste en la distribucion, venta, compra, marketing y suministro de

informacidn de productos y servicios a traves de internet

“Tienda de energia solar online para la compra, alquiler y venta de paneles solares

personalizados con todos sus componentes para el funcionamiento”

Construir un e-commerce atractivo e interactivo: Crear interés, llamar a la accién y

Ilenar de contenido el sitio web, el 39 % de la poblacién mundial compra por internet

¢ Cémo captara sus clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido?

Identificar nuestros
clientes objetivo

Aquel cliente que percibe el valor de nuestro
producto / servicio y que necesita de él para
solucionar su problema o necesidad y de
esta manera esta dispuesto a pagar (sin
renegar por el precio).

80%

Construir la
presencia online

La mejor manera de captar nuestros clientes es
con un blog y con una estructura adecuada que
incluya las redes sociales donde interactda el
cliente ideal, el email marketing para obtener
informacién y hacer seguimiento y analisis de
trafico para monitorear que esta funcionando y
que no esta funcionando y asi mejorar.

99%

Convierte el trafico
web en seguidores,
lectores y por ultimo
en clientes.

Con la informacion de valor que publicamos,
los clientes potenciales van a llegar a nosotros
(trafico web) y de esta manera

los convertiremos en suscriptores, mediante un
seguimiento ganamos su confianza y de esta
manera perciben nuestro producto / servicio
con mas valor y es alli donde podemos hacer la
venta

70%

Tabla 3. Captar clientes (Luis R. Silva)
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¢Como y qué alternativas ofreceran a los clientes seguin el modelo de ventas por

Preguntar a los clientes | Es necesario estar abierto a los clientes para que | 90%
lo que quieren participen. Afiade nuevas formas de mostrar los

productos, como videos del producto, abrir

diferentes encuestas y promover las opiniones

con distintos premios
No limitarnos a vender | Dar voz a los clientes y que se sientan como parte | 95%
el producto, vender del negocio. Atender a tus clientes Premium de
experiencias manera personalizada para que corran la voz

sobre el servicio de atencion al cliente.
Comercializar el Promocionar diariamente la informacion del 100%
producto en Facebook , | catalogo de productos y pedir
Instagram y Landing recomendaciones. Promover ofertas exclusivas a
Page través de las redes sociales. Proporciona algun

tipo especial de recompensa a los que siguen las

paginas
Funciones intuitivas y Estructurar la plataforma de modo tal que le sea | 90%
facil navegacion intuitiva y sencilla para la busqueda. Las

secciones deben estar pensadas y planificadas

teniendo en cuenta la usabilidad real.

Tabla 4. Alternativas de venta (Sebastian Pandino)
¢,Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago utilizados?

Cierre de la venta

Siempre mostrar una actitud positiva a lo largo de la presentacion de la propuesta de la
venta; Fijar nuestra atencion en el cliente, usando herramientas de ventas audiovisuales,
testimoniales y demostraciones del producto y servicio. Estar muy atentos a los signos de

compra. Identificar las expresiones verbales y los gestos o actitudes que puedan demostrar o

13
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Reflejar interés. Cerrar la venta basandonos en la exposicion de los argumentos y resaltar
los beneficios expuestos a lo largo de presentacion del producto

Es importante recapitular y resumir y asi poder avanzar en el acuerdo, teniendo en cuenta
las expresiones favorables y las sefiales de interés por parte del cliente. Es muy atil hacer el
balance, comparando las ventajas y beneficios frente a la problematica y dolor del cliente.
No abandonar el proceso cuando se presenten las objeciones, estas se convierten en
oportunidades de argumentacion. Presentar la orden de pedido, la firma o aprobacion final
por parte del cliente.

Métodos de pago

PayPal Se trata de un medio muy utilizado por aquellos clientes que compran muy a menudo
online y ademas estan muy concienciados en la Ciberseguridad. Es muy versatil y cémodo

para gestionar devoluciones.

Tarjeta bancaria Método cdémodo para los compradores esporadicos. Su integracion en las
tiendas puede ser relativamente sencilla dependiendo de la flexibilidad de la plataforma
porgue se utilizan las APIS de los bancos. Pago con tarjeta de crédito o débito Las tarjetas de
crédito son emitidas por una entidad bancaria y estan asociadas a una cuenta corriente a la que
se cargan los pagos.

Transferencias bancarias Este método de pago consiste en traspasar el dinero directamente
de una cuenta bancaria (la del ordenante) a otra (la del beneficiario) y es uno de los servicios

con mayor volumen de operaciones en la banca.

Pago a través del movil: El pago por el movil es uno de los que mas rapido se ha extendido.
Consiste en pagar acercando el smartphone a una TPV, en lugar de acercar o introducir la

tarjeta de crédito.

14
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3. INNOVACION SOSTENIBLE

) AGUA ENERGIA MATERIAS EMISIONES RESIDUOS
@ ¢eorol PRIMAS
| P s
PANELES Utilizamos el | Incluso, llama la atencion No somos Como trabajamos con el No somos fabricantes, pero
SOLARES agua para el | que, segiin Mauricio Sarria, | fabricantes, solo panel solar en la podriamos tener como residuos
personal, CEO de la italiana Rafael | comercializador | empresa significa que los embalajes de las
pero no para (dedicada a las energias es por tal razén | no solo se disminuimos | importaciones, pero también son
la renovables), un sistema con no utilizamos el costo del recibo de la reciclables
fabricacion, | paneles solares puede hacer quimicos y luz, sino que genera una
ni que el costo del kilovatio nuestro reduccion de mas de
comercializa baje hasta 70%. La embalaje es 50% en sus emisiones
cion del empresa utiliza los paneles reciclable de carbono.
producto solares para conectar los
medios de comunicacion
con los que se conecta con
el cliente.
MARKETING El transporte maritimo, el Nuestros La energia producida Los paneles fotovoltaicos se
transporte aéreo y el materiales son por paneles solares pueden reciclar casi al completo
transporte terrestre intangibles ya ayuda a reducir los ya que estan hechos
que SOomos una gases de efecto principalmente de vidrio y
tienda online invernaderoy a aluminio, materiales que son
disminuir el cambio faciles de reutilizar y son
climético; incluso clasificados como residuos no
genera una menor peligrosos. Por otro lado, tiene
dependencia a otras elementos como son la plata,
fuentes de energia que silicona y hojalata que
no son renovables y que actualmente no permiten su
causan dafios severos reutilizacion completa.
al medio ambiente

Tabla 5. Innovacién sostenible (Elaboracion Propia)
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4. ESTRUCTURA DEL OCEANO AZUL

C

4%

Cornoracion Linificada Nacional

VRIS COMINIGIGION CLARIDAD ENLA CI?EI?IS]IEIB(;IE%O
VARIABLES | PRECIO CALIDADDEL | EVENTOS PARA ALTERNATIVAS | PERSONALIZADA SEGMENTACION | PARA PODER
SERVICIO | PRESENCIALES, PROMOCIONAR DE PAGO CONLOS
EL NEGOCIO CLIENTES DE CLIENTES | ORIENTAR AL
CLIENTE
ECOXOL 3 5 2 3 5 5 5 4
ECOSOLAR 2 3 2 4 2 3 1 3
SUNCOLOMBIA 4 3 5 4 3 4 1 4
ESTRATEGIA | REDUCIR  INCREMENTAR| ELIMINAR CREAR CREAR INCREMENTAR | INCREMENTAR | INCREMENTAR
Para poder Es uno de los
beneficiar a puntos clave para Estamosenla | Interactuarconlos | Facilidad para los Asesorgr y capaC}tar 4 Para poder ayudar a Con el abjetivo de
: permanecer entre la - : : : , | los clientes dard el darle confianza y
los clientes : nueva era digital y | usuarios por medio de | clientes al tener mas . resolverlos problemas e
.| preferencia de los : , : : valor a nuestra idea : credibilidad a
y asi : nuestra ideade | eventos serd la mejor | opciones a la hora : o satisfacer las )
. | consumidores y a S . de negocio : nuestros clientes por
obtener mas negocio serd | manera para damosa | de realizar las : necesidades a los
compradore suvez i online conocer compras favpr_emendg el clientes correctos lo que estamos
diferenciador ante servicio al cliente ofreciendo
S
la competencia

Tabla 6. Estrategias océano azul (Elaboracion Propia
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OCEANO AZUL-ROJO
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Grafica 1. Océano azul-rojo (Elaboracién Propia)

Los precios

Catidad del Ecoxol
ricio_Comunicacion " L
7ada con los Energia a
s Claridadenla ! =
segmentacion_Conocimiento su alcance
del negocio

Eventos web
Alternativas de

Pago

Imagen 1. Acciones a realizar (elaboracion propia)
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ANALISIS DE PORTER

Amenaza de productor
sustitutos:nuestra
amenaza es por el

momento electricaribe,
pero el servicio y el

cumplimiento es muy
malo.

Imagen 2. Anélisis de Porter (elaboracion propia)

Poder de negociacion
con proveedores:
buscar economia por
cantidad, negociacion
del valor del envio.

Rivalidad entre
competidores
existentes: se puede
cambiar y minimizar si
nos enfocamos en otro
segmento de mercado
como las alcaldias
regionales.

Poder de negociacion
de clientes:se puede
negociar el valor del
transporte y la compra
al por mayor

Corporacién Unificada Nacional
de Educacién Superior

Amenaza de nuevos
competiidores: como el
producto es tan bueno
tendremos que ofrecer

valor agregado como
asesorias y transporte

negociado.

18
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CORTE 1l

5. ESTRATEGIAS MARKETING MIX

1. Estrategias de producto para los clientes

Nucleo

Los paneles solares estan compuestos por silicio, el cual es, después del oxigeno, el
elemento quimico mas abundante del planeta y constituye el 28% de la corteza terrestre. El
silicio comercial con purezas del 99%, se obtiene a partir de silice o dioxido de silicio (SiO2)
el cual se encuentra en algunos minerales como la arena, cuarzo, 6palo y jaspe. Sin embargo,

el panel solar estd compuesto por otros elementos importantes.

~——— Marco en Aluminio
~——— Vidrio Templado

—— Enapsulant

——— Células Solares

‘\\

Encapsulante EVA

-~ Cubierta Posterior

'—— Caja de Conexion

Imagen 3 Estructura del panel solar (Ineldec, 2020)
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1. Marco: El marco del panel solar esta hecho de aluminio anodizado, el cual es resistente a
la corrosion y su funcion es proteger los componentes internos de las tensiones térmicas y

mecénicas, ademas de proporcionar puntos de fijacion para el montaje los médulos.

2. Vidrio Templado: Esta capa del panel solar que por lo general tiene un espesor de 3 a
4mm cumple varias funciones: Proporciona proteccion mecanica a las células fotovoltaicas
frente a impactos durante la instalacion o transporte. Garantiza una baja reflectancia y una alta

transmitancia del modulo, lo que se traduce en mejor aprovechamiento de la luz.
Protege a las células solares contra factores externos como el agua, vapor o suciedad.

3. Encapsultante EVA Por sus siglas en inglés Ethylene Vinyl Acetate (EVA) es un
material que tiene buena transmision de radiacién y baja degrabilidad a la luz solar. Una de
las funciones de esta pelicula es adherir las células solares a la capa superior (vidrio templado)
y a la superficie posterior del médulo. Al aplicar calor a este polimero termoplastico en
conjunto con las células solares actia como agente encapsulante, creando una pelicula sellante
y aislante alrededor de las células. Asi, evita la entrada de aire y la formacion de humedad,

deja pasar la energia del sol y es resistente a la degradacion de la luz solar con el tiempo.

4. Células Solares Son la parte mas importante del modulo solar su componente
principal es el silicio. Su funcion es convertir la luz solar en energia eléctrica DC. Existen
diferentes tipos de células solares, como son las monocristalinas, policristalinos y las tipo
PERC. Actualmente son més usadas las células monocristalinas por tener mayor eficiencia y

mostrar mejor comportamiento frente a la temperatura.
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5. Cubierta posterior Es la tltima capa del médulo fotovoltaico el proposito principal

es proteger el modulo de las radiaciones UV ademas de proveer aislamiento eléctrico del
sistema y ofrecer durabilidad. Por lo tanto, para proteger un modulo durante toda su vida dtil,
la capa posterior debe tener tres propiedades: resistencia a la intemperie, resistencia mecanica

y adherencia.

La lamina posterior generalmente estd hecha de un polimero o la combinacion de
polimeros. Pueden ser fluoropolimeros simples o dobles, las cuales consisten principalmente
en capas exteriores de peliculas de fluoruro de polivinilo (PVF) de tedlar, o de peliculas de
fluoruro de polivinilideno (PVDF) de kynar y una capa central de tereftalato de polietileno

(PET).

6. Caja de conexion Es una caja pequefia resistente a la intemperie ubicada en la parte
posterior del panel. Esta caja es el punto central donde todos los conjuntos de celdas se

interconectan, por tanto, deben estar protegidas contra la humedad y suciedad.

La caja de conexiones también alberga los diodos de derivacidn que se necesitan para evitar
corrientes de flujo inversor que se produce cuando algunas celdas estan sucias o sombreadas.

Los diodos solo permiten que la corriente fluya en una direccion.
Calidad

Como Ecoxol compra a Yingli Solar las garantias son dadas por ellos
Servicio

ECOXOL Tienda online para la compra, venta y alquiler de paneles solares personalizados

con todos sus componentes.
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Costes de envio gratis: Incluir el gasto de envio en el monto del producto o cubrir
dicho gasto y ofrecer envios gratuitos en las compras a partir de un valor determinado.
Alternativas de pago y sencillez en el proceso Ofrecer diversas modalidades de pago al
usuario: el cliente prefiere un proceso de compra sencillo y de pocos pasos, en el que la
informacion aportada sea clara. De esta manera sentird confianza a la hora de pagar por
este medio y verd valorado su tiempo.
Asesoria y capacitacion de profesionales expertos en el campo de la Energia para su
instalacion y compra a los demandantes
Garantia Extendida directamente de fabrica
Proyecto que contribuye con la sostenibilidad y la responsabilidad social
Opcidn de Alquiler para experimentar antes de adquirir el producto
Economia

Punto de venta para visitar, recoger y escoger los productos

2. Portafolio

PANELES SOLARES

ENERGIA A TU ALCANCE
|
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Producto

Referencia

Especificaciones

Panel Solar Yingli
385kw Monopert

Marca: yingli
Maodelo: ylm 73 cell
Potencia maxima: 385 w

Garantia: 12 afios por defecto de Fabricacicn, 25 afios por
perdida de Potencia (80% de su potencia nominal)

Panel Solar 330w
Yingli Solar
Policristalino
Cert. Retie

Marca: yingli

Modelo: yge 72 cell

Potencia maxima330 w

Ancho 99.2 cm

Largo 196 cm

Tipo de panel solar policristalino

Garantia: 10 afios por defectos de fabricacion.
Cuenta con certificado retie

Panel Solar 325w

Marca: vingli

Maodelo: yge 72 cell

Potencia maxima32s w

Ancho 99.2 cm

Largo 196 cm

Tipo de panel solar policristaling

Garantia: 10 afios por defectos de fabricacidn.
Cuenta con certificado retie

Producto Referencia Precio neto Precio mas 15%
Panel Solar Yingli
467500 550.000
385kw Monopert 3
Panel Solar 330w
Yingli Sol
A - 416,500 | $ 490.000
Policristalino
Cert. Retie
Panel Solar 325w | & 399500 | & A70.000

Tabla 7. Precios de los productos (Yingli solar 2020)
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3. Estrategias del precio

Producto Referencia Precio mas 15% competencia Precio sin envio

€ Trinasolar

Panel Solar Yingli $ 550.000

385kw Monopert .

S 650.000

Panel Solar 330w
Yingli Solar
Policristalino Cert.
Retie

S 490.000 S 604.000

Talesun

Panel Solar 325w | § 470.000 ‘ ) 505.000

Ja solar

Tabla 8. Precios de la competencia (Elaboracion propia)

Mediante la estrategia de precio vamos a considerar dos: la penetracion y la seleccion.
Para ambos casos, tendremos algunos margenes que utilizaran como limites inferiores los
costos y la rentabilidad minima del producto Ecoxol. Asimismo, maximizando la demanda de
suscriptores que hemos proyectado, podriamos mantener los costos de las membresias o
incrementar por afio un porcentaje minimo de su valor. Esto considerando que algunos de
nuestros proveedores podrian incrementar sus tarifas. En base a nuestras estrategias de
posicionamiento y segmentacion, se tendrian precios dinamicos definidos por el perfil del
cliente, la profesion e ingresos econdmicos. Asimismo, reforzariamos una estrategia de
precios psicoldgicos en donde predominaria la imagen y el prestigio de Ecoxol en un servicio
exclusivo, mas personalizado. También se piensa ingresar a nichos como las personas

emprendedoras y personas con bajos recursos. Segun nuestras estrategias, podriamos optar en
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esta parte con una estrategia de precios de penetracion, y obtener rapidamente cuota de

mercado y una economia de escala en esos nichos.

4. Estrategias de distribucion
Mediante la estrategia de plaza vamos a considerar fortalecer la oferta de nuestros
productos por internet. La innovacion constante, siempre pensando en el cliente, ha sido la
filosofia de Ecoxol. Para eso también pensamos en agilizar las modalidades de ventas post
pago en determinados sectores, es decir, el cobro seria contra entrega. También, disefiariamos
boletines semanales en base a nuestras estrategias de segmentacion para que sean difundidas
via correo electrénico. Utilizando la estrategia de contrato exclusivo y a largo plazo con
nuestros proveedores, podremos disefiar una mayor cobertura de nuestra red de distribucion
para los pedidos. Con esto, ganariamos una cadena de distribucion intensiva y los clientes
podrian tener un servicio adicional de post venta para sus productos (devoluciones, cambios,
etc.). Asimismo, podriamos realizar alianzas con las principales cadenas para utilizar sus
puntos de venta como lugares donde los clientes de Ecoxol puedan recoger sus productos.
Esto seria una estrategia de distribucion selectiva. Finalmente, consideremos tener un punto
de venta que nuestros clientes de Ecoxol puedan visitar y escoger sus productos. Esto seria

una estrategia de distribucion exclusiva.
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5. Estrategia de promocion

Mediante la estrategia de promocidn, se busca incrementar las ventas de Ecoxol a partir de
cada suscripcion y asi tener una mayor cuota de mercado.

Esta estrategia de promocion se realizara de la siguiente manera: Explotaremos el sistema
de marketing digital. Actualmente Ecoxol cuenta con una red de afiliados que ayudan a atraer
usuarios o clientes potenciales mediante enlaces web, a cambio de una comision por cada
servicio o bien adquirido. Para ello, Ecoxol realizara un acuerdo con los afiliados para utilizar
un menu dentro de sus paginas web. A cambio, recibiran una comision del 10% en caso de
concretarse la compra. Dentro de esta seccidn, se incluira publicidad y promociones de ventas
en determinados productos y determinadas fechas, segun el nicho del afiliado. Utilizaremos
las bases de datos de usuarios afiliados y asi realizaremos llamadas telefonicas, envio de
correos electronicos y, a los clientes potenciales identificados, visitas a domicilio. Esto se
acompariara también con descuentos por pronto pago, por volumen y por recomendaciones.
De igual forma, en esta estrategia, tendremos encuestas a los usuarios para que puedan
ayudarnos a mejorar los servicios/beneficios complementarios y asi agregarles nuevas

caracteristicas, atributos y mejoras
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COMO

QUIEN

CUANDO

N 4%
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DONDE

VALOR

PRODUCTO

Aumentar el trafico a nuestro
sitio web obteniendo un 50%
mas de visitas con acciones de
marketing para posicionar la
marca en los motores de
busqueda y generar mas leads en
el primer semestre del afio

Acciones de
marketing

Logistica

Primer Semestre

Landing page

200.000

PRECIO

Aumentar las ventas del 20%
mensuales a través de campafias
publicitarias ofreciendo precios
mas accesibles para retener
clientes y aumentar las ventas en
los proximos seis meses

Precios mas
accesibles

Proveedores

6 meses

Camparias
publicitarias en
las redes
sociales

1.000.000

PROMOCION

Aumentar la cantidad de leads
cualificados de un 40% con la
creacion de un punto de venta
para visitar y recoger el
producto y asi aumentar las
posibilidades de venta en un
periodo de un afio

Punto de venta
fisico

Logistica

1 afio

Almacenes de
cadena

2.000.000

DISTRIBUCION

Aumentar la comunidad de
nuestra marca en las redes
sociales aumentando un 50%
con la red de afiliados y
acuerdos con terceros para llegar
a un target mas amplio para
alcanzarlo en un afio

Red de
afiliados
Acuerdos con
terceros

Logistica

1 afo

Correo masivo

200.000

Tabla 9. Objetivos Smart (Elaboracion propia)
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ECOXOL

DIAGNOSTICO DEL

A. ldentificacién del sector

Energia Renovable

B. Identificar marcas en competencia

Sun Colombia - Ecofener - Solartex - Evans

C. Soluciones principales y alternativas

Sisventas- Ventas Nacionales

MERCADO Solar Térmica- Energia Edlica
D. Tendencias del mercado Hidroelectricidad
E. Arquetipo de la marca Creador- Explorador-
REALIDAD A. Percepcion de las marcas de la competencia Disefio- Calidad - Valor-ldentidad
PSICOLOGICA DE
LA MARCA B. Identificar variables de neuromerketing Color

POSICIONAMIENTO

A. ldentificar Top of mind

Ofrecer productos de calidad, garantizando en
la practica transmitiendo credibilidad de forma
positiva en nuestros servicios

B. Identificar Top of heard

Campanias de publicidad con pago ya que con
cada visualizacion se crea un recuerdo en la
mente del consumidor

REALIDAD
MATERIAL DE LA
MARCA

A. Traducir nuestra propuesta de valor en la marca

Conciencia social- Energia Limpia

B. Definir Arquetipo de la marca

Protector

ESTRATEGIA DE
COMUNIUCACION

Desarrollar acciones continuas para la introduccion de la
marca en el mercado, que estén ligadas a la medicion
tecnoldgica y de redes sociales

Marketing Mix

Tabla 10. Desarrollo de marca (Elaboracion Propia)
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DISENO DE LOGO

K"w.l FCOXOL

E”Qrgio a tu alcance

Ecoxol

= Ecoxol Ecoxol
Ecoxol

Imagen 5. Disefio de logo (Wix .com)
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Haz upgrade de 1 péging web pars sliminar 108 snuncios de wix (L Jperede Ty

PANELES fql.@ =

i
La tienda que resu,dy.‘tp'd
venta o alquiler de Pan

L e U =

QUIENES SOMOS

En nuestra tienda online de energia renovable podrd comprar , vender o
alquilar el producto encontrara gran variedad de equipos personalizados a su
gusto de calidad al mejor precio, con ofertas exclusivas. Ademas, ofrecemos un
servicio de asesoramiento técnico profesional que le ayudars a encontrar la
mejor solucion para cada caso,

Nuestra misién no es venderle un equipo, sino asesprarle para que usted tenga
toda 1a informacién necesaria antes de adquirirlo conociendo gué necesita
realmentey éntonces asipoder comprar uno de nuestros equipoes. Estamos
‘convencidos de quéun cliente cob comocimientos de lo que compira; esun

cHente g

ECOXOL TE OFRECE
Facilidad de adquisicion
Asesoria y capacitacion
para los demandantes
Opcion de Alquiler para
experimentar antes de
adquirir el producto

Economia

Proyecto que contribuye

con lo sostenibilidad y la

responsabilidad social

Costes de envio gratis
Punto de venta para
visitar, recoger y escoger

los productos

OX.O\

A TV ALCANCE

ENERZTA
SO AEEAT VeEnTa
3 . = b
L | |
ALRUILER [

PERSONALIE=AC) Sm

ENVios SOPORTE 100% SEGURO
Enviomos los productos o si tiene alguna duda o inquietud Nuestra plataforma es 100%
cualquier zona del pais. Los puede o escri seguray porPAY U
pedidos se despachan dentro Nuestro equipo estaré atento a LATAM. Aceptamos pagos con
de los primeras 48 horas dar una pronta respuesta a su las principales tarjetas de
recibida la orden del cliente. solicitud. crédito y débito,

CONTA

Imagen 6. Landing Page pagina web (Elaboracién Propia)
https://ecoxol.wixsite.com/website
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\  tienda virtual e

00% SECURD

Bienvenido a Ecoxol

La senda que resueive todas sus necesidades de energia por
medio Ge la venta o aiquiier de Paneles solares. Distribuimos
productos de méxima calidad a excelentes precios slendo la
mejor opcién para satsfacer las necesidades tenlendo control
de la demanda sgrificatva sobre las tarttas de la energia

COXOL TE OFRECE
Facilidad de aadquisicion
Asesoria y capacitacion

ara los demandantes
Opcion de Alquiler para
experimentar antes de
aadquirir el producto
Economia
Pr ) que contribuye
tenibilidad y la
ilidad social
envio gratis
venta para visitar,

"y escoger los
S

N
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QUIENES SOMOS

Nombre

Email

Asunto

Escribe tu mensaje aqui...

|
e -
\

Imagen 7. Landing Page dispositivo movil (Elaboracion Propia)
https://ecoxol.wixsite.com/website
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8. ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

< Nueva Compartir - <  Publicaciones

-~
~ INWTAMOS" | A i Fes
= |||« viFEnos P

/TR UAL i ' o =,
NZAMENTO 1° e mms_
1Y 2 DE NOVIEMBRE © Monteria

-.-....---"' Publicar también en
mNTENA Facebook ecoxol_energia =@

Twitter
Tumbir

Ver estciaticas

Qv [

Mace € segundios

) Q ® () g

L m o <
2\ -~
pas Destino > < Pdblico > > Edad y sexo v
. 1.000
Selecciona dé6nde Selecciona el pub“co Personas alcanzadas potenciale
dirigir a las personas objetivo .
Edad y sexo
Tu perfil Automatico 20 50
Instagram se dirigird a personas > ->
Tu sitio web similares a tus seguidores
ecoxol.wixsite.com/website Hombres (&)
Botén de llamada a la accién: Méas o Emprendedores
::l‘"'-’r’"‘ lon Hombres y mujeres, 17+ afios o Mujeres ()
s: Energla solar
Tus mensajes de Direct
Crear el luyo
Ingres almente las opciones
de seg!
@ Obtén Informacién sobre los @ Descubre cémo llegar a las
destinos personas adecuadas
11 QO < m o < 1] (&) <
. 7 s >
s \ , :
> Ubicaciones v < Editar publico ~ < Presupuesto y duraci.. —
1.000 1 000
Personas alcanzadas potenciales Personas alcanzadn rolales COP36,000 durante
'\;vu-l-.-ln Namaeiads 3 d‘as
Regional Local Nombre del publico
Emprendedores Presupuesto total
Monteria
Lugares
Monteria, Colombia Colombla, Colombia 640 - 1,700
Ciudad Alcance es I:n wdo
Intereses . o
Monteria, Colombia Energias renovables Presupuesto
Ciudad
Edad y sexo 0OP12,000 por dia
Todos | 20 — 50 afios »
Duracién
3 dias
-
Maés informacién sobre
() presupuesto, duracién y
distribucién
1} o < 1" o < m o <
\ 7\ 7\ >

< rKevisar

Ya terminaste

El alcance estimado es de 640 a 1.700
personas. Una vez que empiece la
promocién, podras pausar el gasto

cuando quieras

i Vvista previa de la promocién
Destino

Maés informacién |
ecoxol.wixsite.com/website

Pdblico

Automatico
Presupuesto y duraciéon
COP36,000/3 dias
Pago
Agregar nuevo método de pago
Crear promociéon
Al crear una promocién, aceptas las

Condiciones y las Normas de publicidad
de Instagram.

UL o <

. J

Imagen 8. Campafia publicitaria Instagram (Elaboracion Propia)
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9. METRICAS CLAVE

Imagen 9. Facebook empresarial (Elaboracién propia)
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Llevamos una semana con la pagina de Facebook empresarial abierta mostrando

nuestros servicios y productos, teniendo en cuenta que es un producto de poco conocimiento

podemos observar que en siete dias hemos tenido 14 visitas y recibimos un mensaje con

preguntas sobre el producto.

Inicio Buscar amigos

Pagina Bands... E Recur. .. Notificacionesﬂ

| Informacicn general

Anuncics

7 oct 20

3 oct 2020
Seguidores

Me gusta
Alcance
Visitas a la pagina

Vistas previas de 1
pagina Acciones totales en la pagina & 100%

Acciones en la

pagina /
Publicaciones

Eventos
Me gusta de la pagina
Videos 17 de octubre - 23 de octubre
Historias 3
MEEIE Me gusta de Ia pagina &100%
Pedidos
Recomendaciones i
17 de octubre - 23 de octubre
U

Imagen 10. Métricas digitales Estadistica (Facebook empresarial)

CAV (Custormer Adquisiont Cost)

Estadisticas

Resumen de la pagina Ultimos 7 dias ¢

Acciones en la pagina i

17 de octubre - 23 de octubre

Mas ~

Visitas a la pagina i

17 de octubre - 23 de octubre

14

Visitas totales a la pagina 4100%

N T

Alcance de la publicacion

17 de octubre - 23 de octubre

Personas alcanzadas & 100%

SN

Interaccion con la publicacion i

17 de octubre - 23 de octubre

Editar ... Configuracian Ayuda ~

Exportar datos £

raria del B Organico [l Pagado

Viatas previas de pagina i

17 de octubre - 23 de octubre

Alcance de la historia
17 de octubre - 23

de octubre

Mas informacion

Videos i

17 de octubre - 23 de octubre

Es el resultado de sumar toda la inversion en Marketing Digital (honorarios

profesionales, coste publicitario en Google Adwords, coste publicitario en Facebook, gastos

de servidores, etc...) y dividirlo por el nimero de clientes conseguidos en ese periodo de

tiempo producto de la inversién y esfuerzos realizados.
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CAV: Podemos decir que la inversion por el momento ha sido de $10.000 en valores
de dinero por el tiempo que hemos tomado en el disefio de las campafias publicitarias en
nuestras redes sociales, pero por la corta linea de tiempo de las publicaciones tenemos solo 14
visitas a la pagina
CAV= gasto de captacion / numero de clientes captados
CAV= $10.000/14
CAV=$714

Como Podemos Mejorar

« Haciendo mas clara y directa la comunicacion en la pagina web

o Comunicando con disefios mas atractivos.

o Definiendo la segmentacion correcta del publico objetivo en la configuracion de las

campanas publicitarias.
« Promocionando para tener mas alcances
LTV (Life Time Value) Es el importe de beneficios promedio que deja un cliente
en mi negocio estimando un tiempo de permanencia promedio.

Para nuestro caso no hemos logrado obtener ninguna venta ya que nuestro producto/servicio
no lo tenemos listo para la comercializacion como sabemos las compras son residuales, pero
seguiremos vinculando campanias publicitarias de Ecoxol para continuar con el trabajo de

publicidad y consecucién de clientes.
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Con la informacion anterior podemos decir que cuantos mas clientes captemos, mayores
beneficios estaran obteniéndose.
Entonces concluimos que aunque pueda ser caro adquirir clientes y suponga una inversion en
cualquiera de las redes sociales, cada cliente adquirido aumentara el beneficio de nuestra
empresa.
En la relacion del LTV contra el CAV sélo hay una posible situacion beneficiosa en la que
como propietario del negocio me interesa estar:

Para crecer rentablemente el LTV siempre debe ser mayor al CAV.

Resultados diarios estimados

Duracién 9
526-1520

widn @ 45-129

5 ST = Zé de U(t’ul’)re’ce 2020

Resumen del pago
Tu anuncio estard en circulacién durante 5 dias.
Presupuesto total @
. Presupuesta total 19255 § COP
<o, cop Cambiar Impuestos estimades 3658 § COP

526 - 1520 personas alcanzadas estimadas al dia Uyl i) 22913 5 COP

$19 255~

Imagen 11. Inversion para obtener clientes (Facebook)
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10. ESTUDIO TECNICO |

1. Localizacion del Proyecto

MAR CARIBI

ANTIOQUIA /&

ANTIOQUIA

Imagen 12. Mapa de Cérdoba (Google maps)
¢Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion?

S, ya que es necesario los espacios de administracion (oficinas), recepcion (proveedores y

ventas), bodega para almacenaje y mantenimiento de los paneles solares.
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2. Macro localizacion de Educacién Superior
Planeta Rica esta ubicado en el departamento de Cordoba. Se encuentra localizado al
Suroriente del departamento de Cordoba, limitando al norte con los municipios
de Monteria, San Carlos y Pueblo Nuevo; al sur con Montelibano; al oeste con los municipios
de monteria y Tierralta, al este con Buenavista y Pueblo Nuevo (Cérdoba). Planeta Rica es
conocida como "La Ciudad Bella 'y Cordial™" y su poblacion estimada es de 78.000 habitantes,
la poblacion del municipio esté distribuida de la siguiente manera: Urbana: 42.461 y Rural:

24.727 para un total de 67.188 segun las proyecciones del DANE para el afio 2015.

Nuestro proyecto de emprendimiento estard enfocado en vender, alquiler y comprar paneles
solares en el municipio de Planeta Rica a traves de una tienda virtual, con la posibilidad de

realizar entregas del producto a las provincias mas cercanas y posteriormente a nivel nacional.

3. Micro localizacion
Para el desarrollo de todo el proceso de preparacién, distribucion y recepcién de los pedidos
para los clientes, el emprendimiento se ubicara en el municipio de Planeta Rica del
departamento de Cérdoba en la siguiente direccion: Carrera 7 14-08 con un area de 72 mts?,
frente al Micro mercado Pink’s lugar en el cual se encontrard la sede de todas las operaciones
de la tienda virtual.
El motivo de la seleccidn de este lugar se debe a que es de nuestra propiedad, la
comercializacion se realizara por medio de Internet a través de la tienda virtual por lo tanto no
es necesario alquilar un lugar mas comercial, todas las actividades del emprendimiento se
desarrollaran desde nuestro domicilio ubicado en Planeta Rica tal como se muestra en el
mapa presentado anteriormente, el cual cuenta con servicios basicos para nuestro servicio

(Internet, energia, disponibilidad de vias) elementos basicos para realizar el emprendimiento.
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4. Plano del proyecto

T® T -

Banos

Gerente General
Sala de espera

O — e
O
deposito

O L
0 Fe—e—mo n

cocina

- U

Entrada

SALA DE JUNTAS

—

ARCHIVOS

Imagen 13. Plano Ecoxol (Lucidchart)
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TIPO DE ] VALOR .
ACTIVO DESCRIPCION CANTIDAD |UNITARIO REQUISITOS TECNICOS
Debe contar con un espacio amplio para guardar los pedidos que
necesiten ser enviados
Debe contar con los servicios publicos
Inf U Ecoxol se _ -
nfraestructura) .. ontra en una 1 $1.500.000,00 Debe contar con espacio para oficina
- Adecuaciones bod
0dega Debe contar con sala de espera
Debe contar con espacio para archivo
Debe contar con espacio para cafeteria
Marca Toolcraft
Modelo TC4392
Cuerpo de Acero
Longitud de brazos: 1,22m
Maquinari Gato Estibador .
aquinaray Estibadora 1 $  1.600.000 |Elevacion minima 75mm

equipo

Hidrahulica 3t

Elevacion maxima 190mm

Ancho total 68cm
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Equipo de
comunicacion y
computacion

de Educacion Superior

Procesador: AMD Ryzen™ 3 3250U

Memoria RAM: 4GB DDR4 2400

Computador $  2.600.000 Almacenamiento: Unidad de Disco Duro 1TB + SSD 256GB
Debe ser un computador en excelente estado, con licencias y
programas instalados y con memoria suficiente para la informacion
de la empresa.
Modelo: SPA303-G1
- Teléfono IP de clase empresarial de 3 lineas.
- Conexion directa a un proveedor de servicios de telefonia por
Internet 0 a una sucursal privada (PBX) IP.
) - Puertos Ethernet conmutados dobles, altavoz, identificador de
Teléfono $ 302.000 | 1lamadas, retencion de llamadas, conferencias y mas.
- Instalacion facil y aprovisionamiento remoto altamente seguro, asi
como configuracion basada en menus y en la Web.
- Admite el protocolo de inicio de sesién (SIP) y el protocolo de
control para teléfonos inteligentes (SPCP) con el sistema Cisco
Unified Communications 500 Series.
Funcién: Impresora, copia, escaner, fax
- Tipo de impresora: Laser
- Conexién: USB 2.0
- Conexién inalambrica: Si
Impresora $ 400.000 |- Resolucion en negro: 1200 x 1200 dpi

- Velocidad Impresion B/N: 20 ppm

- Dimensiones: 30.8 cm x 40.6 cm x 35.9 cm
- Peso: 8.58 kg

- Incluye tinta o toner de prueba: Si
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Escritorio 3 $ 200.000 | Escritorios sencillos pero funcionales
Sillas 3 $ 250.000 | Las Sillas deben ser ergonémicas
Mesa de Juntas 1 $  1.000.000 |Debe ser una mesa de juntas para seis personas como minimo
Muebles y i
Enceres y otros sﬂlajsur:t:a de 6 $ 150.000 | Las sillas no necesariamente ergonoémicas, pero si deben ser comodas
mesa de cafeteria 1 $ 650.000 Debe ser una mesa sencilla, pero de buena calidad para que aguante
el uso frecuente por parte de todo el personal
sillas mesa il . - . ,
cafeteria 6 $ 90.000 | Las sillas no necesariamente ergonomicas, pero si deben ser comodas
Qtrosncitiido N/A N/A N/A N/A
herramientas)
PIatafgrr_na 1 $ 500.000 Valor del mes de plataforma digital
tecnoldgica
Gastos Pre- A i |
oberativos sesoriaen la . : o
Y creacion de la 1 $ 300.000 Asesoria de un Profesional en el tema de la optimizacion del recurso

plataforma

digital escogido

Tabla 11. Estimacion del tamafio optimo (Elaboracién propia)
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11. INGENIERIA DEL PROYECTO de Educacion Superior
1. Proceso para la prestacion del servicio
Las areas tienen que estar orientadas tanto al exterior (proveedores y clientes) como
también conseguir que todos los departamentos estén coordinados y que los procesos
sean eficientes.
Proceso de pedidos: Incluye desde la recepcion del pedido del cliente a la emision y
cobro de la factura.
Atencion al cliente incluye tanto la atencion al cliente hasta la venta por email y
telefonicamente
Almacenamiento del producto

Logistica y entrega incluye la coordinacion y ejecucion del proceso de entrega al

cliente

Sitio Web Transaccion con Tarjeta Informpcién del
de Crédito Consumidor en la
Base de Datos

Aprobacién de
Consumidor Producto envio Proveedor

< 5

D ¥ e O

X Aprobacién de
Servicios al la Solicitud
Consumidor

Imagen 14. Proceso (E-Commerce)
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2. Flujograma
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Consumidor \enta
entas Adminlstrative
Fagina Wab
/ Intencidn de _ Estrategiasde |, @
compra marketing
Intancidm
- l
LoMmped
% Recomido porla
tienda virtual +—®
Cammrias y
estrategias
Generacion del I
pedida
Qrganigarian del
1 Inventario digital y
- clientes
Creacidn da
Generacion usuarlo, y |
dedites || autenticacin
del mismo cartrol o
imaentario digital y
clientes
Coefirmacka - .
i padidn y Confirmaridn de {productos Canfirmazion
Pasn s pagay pedido pr— despacho del
(cuenTE) (autamanco) proedy
Blall auteendtics
de confirmaidn
Generatidn
automatica de
fartura fentre 3y 5
min)
Haparto 3 veces por
Envids de I Frogramacion ot s comana (entrega en
miercancia e 3 dias habiles)
o Estrategias de
Tidelizaciin Vantasy
Satisfacritn Senvicia al :r;:r::::a
del cliente thente Desamolly de i
° ) Digital
‘.—n riuevas eslialagis
e Camunicacion y
ventas.
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SERVICIO
Unidades a Producir
Equipos vy maquinarias que
Actividades del Tiettlpu.estim:?du de Cargos que participan Numfem de. personas  se utiJiza.n. Capaci}iad. de
realizacion (minutos la actividad que intervienen por produccion por miquina h/m
proceso /horas) ena acimda cargo (cantidad de producto/unidad
del tiempo)
Recepcion de orden de , .
. 5 minutos Asesor Comercial | Computador g
compra del cliente
Envio de orden de
compra a rmestro 5 minutos Asesor Comercial | Computador g
proveedor
Recibo de lla merc?nma 1 hora Amiliar de logistica 1 Zorra hidraulica manual 4
en nuestras nstalaciones Computador 4
Verificacion de la , ,
. 1 hora Asistente de Calidad 1 computador g
mercancia
Alistamiento de la . . . .
. 1 hora Anxiliar de logistica 1 Zorra hidranlica manual 2
mercancia
[Envio de la mercancia al 1 Awsiar de logisti : Zorta hidraui m .
cliente final ora ar de logistica orra hidraulica manu
Total horas maquina de siete A3
magquinas

96

96

ECOXOL

Capacidad de produccion

Entradas de recepciones al dia

Envios al dia

Recibo al dia

Verfficaciones al dia

Alistamientos al dia

Envios al dia

Tabla 12. Requerimientos de operacion (Elaboracion propia)

Las horas maquina las tomamos dividiendo los minutos que nos toma la operacion entre las horas del dia proyectadas a trabajar que

serian 8 en el dia. y la capacidad de produccién la tomamos multiplicando las diarias de una maquina por 60 minutos de una hora 'y

dividiéndolo en los minutos que tarda cada operacion.
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12. FICHA TECNICA de Educacion Superior

) ) ECOXOL

CODIGO: FT-01 | VERSION: 1 14/11/2020

NOMBRE DEL Tienda de energia solar online para la compra, alquiler y venta
SERVICIO de paneles solares personalizados con todos sus componentes
para el funcionamiento.

OBJETIVO Ayudar a generar electricidad utilizando el sol.

Establecer enlaces de cooperacion para cuidar el medio
ambiente.

Obtener un control de la demanda significativa sobre las tarifas
de la energia eléctrica.

METODOLOGIA | Por medio de la plataforma el cliente realiza el recorrido por la
tienda virtual al general el pedido, se recogeran los datos para
prestarle asesoria personalizada, después de que el cliente
acepta las politicas y condiciones procede a realizar el pago,
recibida la orden de compra del panel, se envia al proveedor el
pedido (saltamos el proceso de fabricacion y embalaje) el
proveedor entrega el producto solicitado ya terminado y
empacado, después de recibirlo, verificamos que sea el
correcto, lo alistamos separandolo de los otros pedidos y
finalmente se hace él envi6 con el transportador. Cuando el
cliente haya recibido el producto nos comunicamos con él, para
prestarle una asesoria y capacitacion gratuita con el objetivo de
generar una estrategia de fidelizacion.

DESCRIPCION E-commerce de paneles solares, presta el servicio de

GENERAL distribucion, ofreciendo al cliente un acompafiamiento continuo
ENTREGABLES | Resumen de compra
Factura
Manual de Manejo
PERFIL DEL Grupos naturistas Ambientalistas, Ecologistas
CLIENTE Empresarios enfocados en la utilizacion de energia renovables

Clientes residenciales
Hombres y mujeres de edades entre 30-55 afios
Habitante de Monteria estratos 3-4-5-6

PERFIL DE Asesor Comercial
QUIEN ENTREGA | Asistente de Calidad
EL SERVICIO Asistente de Logistica

NOMBRE DEL ’!

RESPONSABLE Firma: OJK’TICOW%OJ‘}D
DEL SERVICIO NANCY RINCON ACOSTA

Tabla 13. Ficha Técnica (Elaboracion propia)
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CARGO ASESOR COMERCIAL
JEFE DIRECTO Administrador
FUNCIONES: El Asesor Comercial se encarga Responsable del asesoramiento

al cliente, utilizando los medios y lastécnicas a su alcance
para conseguir que este cliente adquiera el producto y
servicio ofrecido.

RESPONSABILIDADES | e Brindar asesoria profesional a los clientes actuales y

ESPECIFICAS potenciales, para generar ventas efectivas y cumplir
con los objetivos de ventas fijados por la empresa.

e brinda seguimiento en la instalacion y servicio post
venta que garantice la fidelizacion de los clientes.

e siguiendo un proceso a través del cual, prospecta
clientes, identifica necesidades, disefia una propuesta
de servicios a la medida.

e Elaboracion de informes cuantitativos que recogen su
actividad y resultados

e Consolidacion de cartera de clientes

e Preparacion de ofertas y presupuestos Requisitos

CONOCIMIENTOS e Edad: 25 a 45 afios

REQUERIDOS: e Género: indiferente

e Nivel académico: Estudiante de Ultimos Semestres de
Publicidad y Mercadeo o carrera a afines

e Estudios técnicos o tacticas de ventas Experiencia
laboral como asesor comercial, entrenador de ventas o
en un puesto similar

e Se valorara tener experiencia en ventas o en puestos de
atencion al cliente

e Familiaridad con las actividades de juego de roles y
plataformas de aprendizaje virtual

e Experiencia practica en creacion de presentaciones (p.
ej., videos o diapositivas)

e Excelentes capacidades comunicativas y habilidad para
motivar al personal

o (Capacidades para solucionar problemas

HABILIDADES: Para desempeniar este cargo satisfactoriamente, debes tener

una buena comprension de las técnicas de venta y habilidad

para motivar a empleados de diferentes antigliedades

REQUERIMIENTOS e Personalidad atrayente, muy buena presencia, fluidez

ESPECIALES verbal

e Alta capacidad para relaciones inter — personales

Tabla 14. Perfil Asesor Comercial (Pyme)
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CARGO

ASISTENTE DE CALIDAD

JEFE DIRECTO

Administrador

FUNCIONES:

El Asistente de Calidad se encarga de la gestion general
de todos los servicios de apoyo:

e Apoyary Asesorar en las actividades
relacionadas con el proceso de Calidad e
Innovacion de cada area administrativa de la
empresa

e Realizar reportes directamente a la gerencia del
proyecto

e Dar continuidad a las ejecuciones que realice la
empresa para brindar mejor calidad

e Dar seguimiento de auditoria del cumplimiento
de la norma y estar actualizandose
constantemente.

RESPONSABILIDADES
ESPECIFICA

« Inspeccionar y verificar la llegada de mercancias
contra facturas y otros
Documentos; registrar faltantes y rechazar
articulos dafados.

« Recibir y clasificar materiales, suministros,
repuestos, equipos y mercancia en general.

CONOCIMIENTOS
REQUERIDOS:

Experiencia minima de 4 afios en puesto similar.
Edad entre 25 y 45 afos.

Dominio y experiencia demostrable en el
conocimiento e implantacién de protocolos y
normas de calidad.

« Dinamismo, interés por aprender y capacidad de
escucha.

Persona integra y responsable.

Tabla 15. Perfil Asistente de Calidad (Pyme)
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CARGO ASISTENTE DE LOGISTICA
JEFE DIRECTO Administrador
FUNCIONES: El Asistente de Logistica se encarga de la gestion general de

todos los servicios de apoyo:

*Cadena de Suministro (Adquisicion, transporte de las

mercancias, Almacenamiento);

*Gestion de Activos/Equipos y Mantenimiento (Inventario,

asignacion, orientacion de uso, etc.); Gestion de Flotas;

Mantenimiento de Instalaciones;

*Gestion de TI; y Seguimiento de los Movimientos en rutas.

*El/la Logista es responsable de que se disponga de los

recursos necesarios para llevar a cabo las operaciones.

RESPONSABILIDADES e Apoya el proceso de adquisiciones para el Programa

ESPECIFICAS y operaciones

e Garantiza la aplicacién de los procedimientos de
adquisicion, bajo la supervision del Administrador.

e Centraliza y optimiza el aprovisionamiento, en
funcidn del volumen de solicitudes realizadas para
las diferentes partidas/provisiones de servicios.

e Apoya en la identificacion y referenciacion de los
proveedores y dispone de facturas detalladas de las
compras recurrentes.

e Se asegura de que los archivos de compra estén
completos.

e Planificay supervisa el envio y la entrega de los
materiales hasta su destino final.

e Realiza inventarios fisicos. Transporte

e Se asegura de que los vehiculos funcionen
correctamente, de que se les dé el mantenimiento
adecuado y de que se lleven a cabo las reparaciones

necesarias.
CONOCIMIENTOS e Técnica o tecnblogo en logistica
REQUERIDOS: e Experiencia minima de 6 meses en un puesto similar.

e Conocimientos a un nivel medio de TI (hardware y
software, Microsoft Office, Internet).

HABILIDADES: | Organizacién, sentido de las relaciones humanas,
diplomacia, capacidad de comunicacion, Proactividad,
autonomia, rigurosidad, capacidad analitica, voluntad y
motivacion para trabajar

Tabla 16. Perfil Asistente de logistica (Pyme)
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ECOXOL ENERGIA A TU ALCANCE

¢0tra vez sin electricidad? ¢Que personas pueden mejorar su calidad de vida?

La energia es una necesidad para la poblacion de

Colombia, hemos observado que muchas personas

carecen de ella, y pueden existir ocasiones donde
tenerla es un privilegio

Todas las personas pueden buscar mejorar su calidad
de vida, por que conformarnos con lo que nos dan,
cuando existen soluciones para nuestros problemas.

¢Que podemos hacer? ¢Quien nos puede ayudar?

0.

_—

_—
45;:’ \\4\ Médhilo Fotovoltaico
i \’\ Controlador de
cargador de bateria

Cargador de Bateria
(D
C Cargas DC |

Sistema de Baterias

Utilizar Paneles solares, convierten la luz del sol
directamente en electricidad por el llamado efecto
fotoeléctrico, generando una corriente eléctrica.

Ecoxol tienda en linea de venta y alquiler de Paneles
solares personalizados, cuida el planeta y tu
economia.

Imagen 15. Plantilla PMV (Elaboracién Propia)
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CONCLUSIONES de Educacion Superior

Se logro cumplir con el objetivo propuesto por el grupo de la creacion de una empresa o plan
de negocio para la materia Creacion de Empresas |1, que consistia en un plan operativo, la
reunion de informacion para crear una empresa, la realizacion de un sondeo de mercado para
ayudar a determinar factores de éxito, conocer los aspectos mas relevantes que influyen en la
implementacién del negocio, el analisis de la viabilidad del proyecto y proponer la
organizacion de la empresa.

La planeacion de este trabajo de grado nos ayudo a determinar las debilidades y fortalezas
para nuestros proyectos, abriendo campo para futuras determinaciones, con la finalidad de que
seamos emprendedores de forma mas apropiada y eficiente posible

Este trabajo abrio nuestro campo de visidn sobre las posibilidades de ayudas como en temas
de mercadeo, de asesorias, de financiamiento etc., que existen para los emprendedores y los
medios con que se cuentan, muchos de estos casi desconocidos pero muy Utiles para nuestra

necesidad y de gran calidad, fue un material de gran aprendizaje para todos.
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ANEXOS

DEPARTAMENTO DE CORDOBA

R o Municipios del
w departamento de
o @ Cordoba

SanAndrés
e Sopavento

o

Descripcion Geografica EI Departamento de Cérdoba situado al Norte del pais, en la region
de la llanura del Caribe; se encuentra localizado entre los 09°26°16°” y 07°22°05”” de latitud
Norte, y los 74°47°43” y 76°30°01°” de longitud Oeste. Cuenta con una superficie de 23.980
km2 lo que representa el 2,1% del territorio nacional. Limita por el Norte con el mar Caribe y

el departamento de Sucre, por el Este con los departamentos de Sucre, Bolivar y Antioquia;
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por el Sur con el departamento de Antioquia y por el Oeste con el departamento de Antioquia
y el mar Caribe. El departamento se encuentra dividido en 28 municipios, 311 corregimientos,
6 inspecciones de policia, asi como, numerosos caserios y sitios poblados. Los municipios
estan agrupados en 21 circulos notariales, con un total de 23 notarias; un circulo principal de
registro con sede en Monteria y 5 circulos seccionales en los municipios de Ayapel, Cereté,
Chinu, Lorica y Sahagun; un distrito judicial, Monteria, con 9 circuitos judiciales en los
municipios de Monteria, Ayapel, Cereté, Chind, Lorica, Montelibano, Sahagun y Planeta Rica
Descripcion Econdmica La principal fuente de economia del departamento de Cérdoba es la
ganaderia, siendo uno de los mas importantes centros ganaderos del pais, por las grandes
extensiones de tierra con las que cuenta. La agricultura cuenta con una de las regiones
potencialmente mas ricas en los valles del Rio Sinu 'y San Jorge. Los principales cultivos son
el maiz tradicional, maiz tecnificado, algodon, sorgo, arroz secano manual, arroz secano
mecanizado, arroz riego, yuca, platano, cacao, coco y fiame. En territorio del departamento de
Cordoba se encuentran yacimientos de caliza, carbonato de calcio, oro, plata, platino, carbén
y gas natural; igualmente goza de actividades petroliferas. A su vez, se inicio la construccion
de la represa de Urré en el Alto Sina, de multipropésito: generacion de energia eléctrica,
desarrollo piscicola y conservacion de bosques, entre otros. El sector industrial y minero se
concentra en la produccion de ferroniquel en Cerromatoso (municipio de Montelibano). La
explotacion de madera se ha convertido en el segundo producto de exportacion de Cordoba.
Finalmente, los servicios y el comercio se localizan principalmente en la capital.

Zonas Francas y Puertos En la actualidad el departamento de Cérdoba solo cuenta con una
Zona Franca, llamada, Zona Franca Permanente Especial Gecelca 3 SAS ESP. 2.19.5.2.1

Zona Franca Permanente Especial Gecelca SAS ESP
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La Zona Franca Permanente Especial Gecelca 3 SAS ESP, es un proyecto que se encuentra
ubicado en el Puerto Libertadores. En las instalaciones de este proyecto se construira una
planta de generacion termoeléctrica. Las directivas prevén una inversion de 438.674 millones
de pesos y empleo para 60 personas. Tiene como mision, el “generar y comercializar energia
con el proposito de satisfacer las necesidades de nuestros clientes, impulsando el desarrollo
econdmico con servicios de alta calidad, fundamentados en el crecimiento integral de nuestro
talento humano, el mejoramiento continuo y la preservacion del medio ambiente, asegurando
la rentabilidad econdémica esperada por nuestros accionistas, con alta responsabilidad social
empresarial.”

Rutas de Acceso

Como rutas de acceso el departamento de Cordoba cuenta con una troncal que le permite la
comunicacion con las ciudades de la Costa, con Medellin y la capital de la Republica. Las
poblaciones pequefias y mas apartadas del departamento se comunican por carreteables y
caminos de herradura, muchos de ellos son sélo transitables en los meses de verano. El
transporte fluvial se lleva a cabo a través de los rios Sind y San Jorge en embarcaciones
pequefias, estableciendo comunicacion entre las cabeceras municipales que se encuentran
sobre la ribera del rio y de las ciénagas que éstos forman. El transporte maritimo en los
municipios costeros permite la conexidn con las cabeceras municipales que presentan esta

misma caracteristica del departamento y los departamentos de Antioquia y Sucre.
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29 a 59 afios 60 afios o mas

E Fuente: DANE, proyecciones para 2019 con bose o censo 2005, DNP, Terridotao.

La pobreza multidimensional en Cordoba es el doble para la zona rural que urbana. Las tres

principales variables de la pobreza estan en el trabajo informal, el bajo logro educativo y el

rezago escolar. Sin embargo, en los Gltimos 15 afios ha existido una disminucién de 20 puntos

porcentuales tanto de la pobreza monetaria como de la pobreza extrema en Cordoba. Con esta

tendencia, la pobreza monetaria se reduciria a un digito en 30 afios y la pobreza extrema en

menos de una década. No obstante, esa tendencia, se estancd en el ultimo afio.

indice de probreza
monetaria, 2018

CORDOBA COLOMBIA

b4y,2% 27%

Evolucidn indice de pobreza monetaria

: 63,6%
T 62% 61,8% 61,5%

[ i Ny

4 T T T T T T 1 Q. ¥ T 1
: 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: DANE, cdlcutos con bose GEIH. 2008-2017.
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Cordoba cuenta con Plan de Adaptacion de Cambio Climatico de 2016. Su desafio es
implementarlo. Por ejemplo, una tercera parte del territorio cordobés estd amenazado por
fendmenos hidrometereoldgicos dejando expuesta al 22% de la poblacién. Por su parte, el
70% de las emisiones de Gases de Efecto Invernadero en Cérdoba provienen de los sectores

agropecuario y forestal.

Accion frente al
HL‘_‘JH cambio climatico

Planes de atencién y reduccién del riesgo
de desastres con componentes de cambio
climatico
»  Eldltimo Plan Departamental de Cérdoba es de 2016 y

cuenta con medidas integrales de Adaptacidn al Cambio
Climético

pmew

L T T

Fuente: IDEAM, PNUD, MADS, DNF, CANCILLERIA. 2017.

El déficit cualitativo de vivienda es mas del doble en Cérdoba que el promedio nacional. 4 de
cada 10 cordobeses tienen problemas de calidad. Cérdoba es el segundo departamento del
Caribe con mayor cobertura de energia eléctrica después del Atlantico.

Cobertura energia eléctrica en
Cérdoba, 2018

Meta nacional
Conpes 2030 100%

El promedio nacional es del 97, 7%

LEET T

FEEEEEEEE

: 99,7% .
M Cabeceras 95'3 %
H municipales Zona rural

Fuentta: DANE, Cendo Nociona de Poblacidn ¥ Videnda 2018
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Los tres sectores de mayor impulso del PIB de Cdrdoba son i) administracién publica, salud y
educacidn; ii) comercio al por mayor y por menor Y iii) Agricultura, ganaderia, caza,
silvicultura y pesca. Se denota una baja inversion en ciencia y desarrollo en Cordoba, que

puede ser un detonante para su desarrollo sostenible.

geeresnes Composicion del PIB departamental, 2017
: 26,4% B 10,6% 9,2%
o T 15,3% &L GS’E ps 8,6%
. Admin. Publica U Agicultura y 7 Industria r
: (\l y defensa - Comercio <N ganaderia manofacturera Construccian
7,1%
{oy. Profesionales, 4’3% 4!]% E[.]I:I:I 3!4% 3!‘]%
cientificas y Electricidad, ] Actividades % Informacidmn y
técnicas Construccion gas ¥y agua - E? inmobiliarias comunicaciones

E 2'1% ? ]-’B% ‘\ 1’8%
H S Actividades % Actividades de j i Explotacion
. financieras entretemimiento de minas

'.: Fuerite: Fuente: DANE, Cuenddas nocionagles. 28 de febrerno de 2019,

Por otro lado, el 70% de las vias de Cérdoba hacen parte la red terciaria. De los 4.856 km solo
estan pavimentados 68 km.

Estado de las vias y carreteras

: TERCIARIA
= PRIMARIA SECUNDARIA
LAVIA Nacidn - INVIAS Municipios y otros

Pavimentada 518,57 km T,43%| 225,54 km 3,2% 11,5 km 0,17% 68,51 km 0,98%
: Afirmada 55,53 km 0,80% | 364,06 km 5,22% | 928,96 km 13,31%| 3.960,06 km 56,74%
‘ En tierra Okm 0% 0 km 0% 18,56 km 0,27% 828,15 km 11,87%
TOTAL 574,1km| 8,23% | 589,60 km 8,45% | 959,05km| 13,74%| 4.856,72km| 69,59%

H
% Fuemte: Fuente: DANE, Cuentas nocianoles. 28 de febrero de 2019,
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Existe una alta tasa de trabajo infantil en Cordoba y en Monteria. Adicionalmente, Cordoba es
el segundo departamento con mayor desempleo juvenil en Colombia, después de Quindio. La
tasa de desempleo se ubica en un digito en el departamento. Sin embargo, el desempleo en
mujeres es el doble que los hombres. La tasa de ocupacion formal en Cordoba ha disminuido

levemente en los Ultimos 3 afios.

I?@ Ocupacion laboral

Tasza de desempleo en
Brs% Cérdoba a 2018

Meta nacional Reducir el
orcentaje de Yo
Conpes 2030 Eesemplejc. a 6,8
HOMBRES ,‘%- MUJERES
| 5,8% b | 13,8%

Histdrico indice de desempleo

E]l.E':E|H.!i':& 13,6% | 12,6% | 1L,T% | B.6% | 68% | 6,0% | 5.7% | 5,1% |B,3%

EIDD-H'.EDH‘P 2010 | 2011 | 2002 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

.
= Fuente: DANE - Encuesta Continua de Hogones, Gran Encue sto infegroda de
«  Hogares, 2008-2018.

BIBLIOGRAFIA

Palencia Severiche, G., Mercado Fernandez, T., & Combatt Caballero, E. (2006). Estudio
agroclimatico del departamento de Cérdoba (No. P01-295). Universidad de Cérdoba
(Colombia), Facultad Ciencias Agrarias.

Rio, M. E., & Achéval, L. (1904). Geografia de la Provincia de Cordoba. Alberto Achaval-

Giraud.

60



