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1. RESUMEN EJECUTIVO

Con esta idea de negocio se pretende disefiar y crear una comercializadora de productos
y servicios de viaje en la ciudad de Monteria, dado que, hoy por hoy en el municipio en
mencién, no hay un Unico espacio o mercado establecido en el que se ofrezcan los
productos indispensables para el consumo de los viajeros. La presentacion y distribucién
de los diferentes productos y servicios, se realizard en tiendas fisicas y/o virtuales,
aprovechando la inexistencia de la competencia directa y la necesidad que tiene el

mercado para que exista este tipo de negocio.



2. INTRODUCCION

En la actualidad las empresas se esfuerzan por la mayor participacién en ventas, lo que
ha llevado a desarrollar esta estrategia de negocio en el cual las ventas no sean un
privilegio si no el usuario. Ya que toda empresa nace de una idea, acerca de la fabricacion
de un producto o la prestacién de un servicio que permita satisfacer la necesidad de
alguien. Cuando se tiene una idea para el desarrollo de una actividad empresarial, ya se
ha dado el primer paso para crear una empresa; cuando aun no se tiene, lo primero que se

debe hacer es investigar.

Mediante a esto, el plan de negocio permite tener una perspectiva a futuro con una
representacion, con la realizacion de ciertos planes que acceden establecer la viabilidad
del negocio, en el plan del oficio se realiza con la finalidad de crear la empresa TIME TO
TRAVEL por medio de la realizacion del plan de mercadeo, Para evaluar la factibilidad

de la nueva asociacion.



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Disefiar y elaborar el plan de negocio para la creaciébn de una empresa
comercializadora con ventajas competitivas a largo plazo en la ciudad de

Monteria.

3.2 Objetivos Especificos

Proponer estrategias para la empresa Time to Travel con el fin de lograr y
aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado.

Analizar el ambito externo — interno identificando objetivos de desempefio en la
empresa.

Definir estrategias de mercado y analisis de riesgos en el sector comercial de la

ciudad de Monteria.



4 CLAVESPARAELEXITO

Tener una idea de negocio no garantiza el éxito de esta, para ello se necesitan de la
influencia de otros factores para alcanzar el tan anhelado reconocimiento o bien llamado
éxito, por esto como factor diferenciador en este plan de negocio se ha estipulado integrar
componentes que otros mercados no ofrecen, un ejemplo muy claro de esto seria el poder
alquilar un producto por dias (si necesito una carpa para acampar por dos dias y no tengo
los recursos para comprarla) en Time to Travel se ofrece este servicio de alquiler. Como
valor agregado se ofrecerd acompafiamiento en asesorias personalizadas, de igual forma,

se buscara que nuestros productos sean amigables con el medio ambiente.



5 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Time to Travel nace de la necesidad de ofrecer a la poblacién monteriana productos y
servicios de viajes, debido a que no existe en la ciudad un sitio que resuelva las
necesidades de la poblacién, se debe hacer la salvedad que hay espacios que ofrecen
productos (Almacenes de cadena, comercio en general) pero no lo engloban como una
tienda solo para viajes, en el desarrollo de la presente investigacién se mostraran las

diferentes estrategias a utilizar para brindar dichos servicios.

En la comercializadora encontraras mochilas, morrales, repelentes, protector solar, ropa
de todo tipo de viaje, vestidos de bafios, alquiler de productos como carpas que
normalmente se utilizan solo en los dias de viaje. Nos diferenciaremos en el mercado al
promover el uso de elementos amigables con el medio ambiente, ofreciendo Kits
ecologicos como cucharas de palo, cepillos en bambd, entre otros. La Tienda Time to
Travel incitara a sus clientes al cambio de habitos en el cual pueda disfrutar de unas
vacaciones con bajos niveles de plasticos y basura, apuntar a la disminucion de residuos
serd parte de nuestra razon de ser como empresa. De esta manera el cliente sentirad que al

adquirir nuestros productos esta constituyendo al cuidado del medio ambiente.

Figura 1. Productos a ofrecer en Time to Travel.

Fuente: (Dominguez, 2019)



Otra estrategia para fidelizar al cliente es generar un vinculo entre consumidor y
vendedor, para esto se buscara conocer el sitio al cual viaja la persona, logrando que
podamos dar una atencidon personalizada. En la tienda existird un espacio para

potencializar los sitios mas representativos de la zona.

En la tabla 1 se muestra los criterios de segmentacion que se desean tener en los clientes
de Time to Travel.
Tabla 1: Perfil del cliente

Criterio de segmentacion Caracteristicas
Edad: entre 18 Y 55 afios de edad.

Sexo: Femenino y masculino.
- Nivel socioecondmico: Personas que devenguen mas
Demografico _ o
de dos salarios minimos.
Ocupacion: Estudiantes, Técnicos, Profesionales

Ubicaciéon: Colombia

Necesidad: Querer experimentar y conocer nuevos
lugares.

) - Personalidad: Personas extrovertidas, con capacidad
Psicografico y ]
de adaptacion a los cambios, Exploradores, aventureros
Actitud: Positivas, interesada en conocer nuevos

lugares.

Naturaleza

Intereses Aire libre
Experiencias

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Como se menciono anteriormente la comercializadora busca satisfacer las necesidades
del mercado, aprovechado la potencialidades geograficas de Monteria, ubicada en el
departamento de Cdrdoba, el cual es rico en recursos naturales que no han sido explotados
turisticamente; se percibe que la poblacion no ha creado una identidad hacia lo que
contienen, es por esto que dentro de los objetivos de la empresa se buscaran establecer
alianzas con entes locales para trabajar mancomunadamente en pro del desarrollo turistico

de la regién. Una vez lograda esta alianza la poblacion en general vera en Time to Travel



un espacio confiable, bioseguro y dinamizador de desarrollo; con la puesta en marcha de

este negocio, se desea que la unica preocupacion del cliente sea viajar y aprender.

¢ Cuales son los costos para ¢ Quénes son los clientes?

entregar una propuesta de valor?

¢Como puede ser sostenible?

Se identifica  como
clientes personas que
tengan la necesidad de
viajar, en rangos de edad
de compras de 18 a 55
afios, es de aclarar que
nuestros productos
buscan llegar a la
poblacion en general, sin
un limite de edad.

Considerando que
nuestra propuesta de
valor se diferencia por
el cuidado del medio
ambiente unos de los
Kit en Bambu
(Cepillo, cuchara,
tenedor, cuchillo,
pitillo) tiene un costo
de $20.000 y precio
publico $35.000.

Como se entrega la propuesta
de valor?

6 MODELO DE NEGOCIO

( :; ¢Cual es la propuesta de

V \;d

Para alcanzar la
sostenibilidad se
necesitaria un capital de
alrededor de diez
millones de pesos. Los
cuales se invertiran en
compra de insumos.

” ye
‘ ; ¢ Como se puede generar

valor?

Se estipula que la
comercializadora venda
alrededor de 50 kits
mensuales. Anexo a esto
los elementos de la tienda
(bolso, mochilas, linternas,
entre otros) que se vendan
durante el mes.

relaciones con los clientes?

Simplificar la compra de
los productos necesarios

para realizar un viaje,
brindando asi
tranquilidad al cliente,

ademas de ofrecerle un
servicio acorde a sus
necesidades.

Se organizaré una
estrategia de contenido
en nuestra Landing page
en la que por medio de la
informacién suministrada
se le pueda enviar ofertas
y concursos de la tienda.
Ademas de identificar los
compradores habituales
para tenerlo como
clientes potenciales en
grandes descuentos.

N/ |
\ ¢Coémo generar ingresos y fuente

N
¢ Cuales son los recursos y

de financiacion?

”~ ’ - , -
‘ ; ¢ Qué alianzas estratégicas se

procesos necesarios?

El servicio se ofrecera
por plataformas digitales;
se entregara a domicilio
en motos eléctricas,
utilizando empaques
biodegradables.

Por cada kit vendido se
espera obtener un 18% de
ganancias, esperando
retomar la inversion en dos
afos.

pueden generar?

Su buscara establecer
alianzas estratégicas con
la administracion local y
los diferentes operadores
turisticos del
departamento, esto con el
fin de que el cliente
sienta que quien le ofrece
el servicio es de total
confianza.



7. MODELOS DE NEGOCIO POR INTERNET

El modelo de negocio a implementar serd E-Commerce, también llamado comercio
electronico, el cual lo definen como el desarrollo de actividades econémicas a través de
las redes de telecomunicaciones y se basa en la transmision electronica de datos,
incluyendo textos, sonidos e imagenes (Jiménez, Aguila, & Padilla , 2014).

Otros la definen al e-commerce como el proceso de compra, venta, transferencia o
intercambio de productos, servicios y/o informacién por medio de redes de computadoras
incluyendo Internet (Romero & Mauricio, 2012). En este tipo de modelo de negocio los
proveedores, vendedores y consumidores disponen del internet como una plataforma

donde pueden interactuar constantemente de manera rapida y sencilla.

¢ Como captara sus clientes seguin el modelo de ventas por Internet escogido?

Una de las principales ventaja del modelo E-Commerce es la reduccion de distancia para
la adquisicion de producto, esto permite tener una ventaja al momento de realizar las
ventas debido a que los clientes de Time to travel podran conseguir sus productos y se los
llevaremos hasta su domicilio, ademéas de esto se usara una estrategias es la rapida
respuesta a las necesidades del cliente, estableciendo tiempos de entregas segln su
ubicacién geogréfica, es decir, si la persona vive en el area urbana de la ciudad el pedido
llegara maximo en 3 horas. Si la persona solicita el producto personalizado, el tiempo de
entrega se duplica. En caso de que la persona no viva en la ciudad los lapsos cambian y
estarian sujetos al tiempo de la transportadora, en este caso, el cliente podra tener un

seguimiento de su compra.



¢Como y que alternativas ofrecera a los clientes segun el modelo de ventas por

Internet escogido?

Un complemento del modelo de negocio e-commerce, son las landing page o pagina de
aterrizaje, definida como una herramienta de captacion, una pagina que usaremos para la
conversion de clientes. Su punto fuerte es su sencillez, pues no tiene pestafas ni posibles
distracciones, es un sitio donde se ofrece la informacion de manera directa y concisa
(Redsys, 2017).

Actualmente existen diferentes plataformas digitales que permiten ofrecer productos y
servicios via electronica, en este caso se plantea crear una landing page, utilizando
gestores de contenidos, los cuales permiten crear y mantener una pagina web de manera
facil y sencilla. El gestor a utilizar serd WIX, en el cual el cliente podré encontrar quienes
somos, que hacemos y donde contactarnos; ademas mostrar el catalogo de productos

ofrecidos.

Una ventaja de los gestores de contenido es que nos permite individualizar los futuros
cliente por medio de los formularios, en donde se cataran los datos del usuario para

proceder a contactarnos con ellos.

¢Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago

utilizados acorde al modelo?

Para cerrar la venta por internet se debe generar confianza en el cliente, una forma de
hacerlo es decirle las caracteristicas del producto de interés y una segunda forma es

mostrarle los beneficios.

En la actualidad existen opciones para realizar pagos electronicos por medio de
plataformas como PayPal, PSE, que son plataformas tecnolégicas de pago seguro o bien

se puede dar una cuenta para que realice un deposito directo.



8. PRODUCTO O SERVICIO (EL PRODUCTO TIENE UN ECO-DISENO?

Agua: Dado que nuestros productos estan enfocados al cuidado del medio
ambiente, pretendemos generar conciencia en el uso de los mismo, en el caso del
recurso agua, se estableceran estrategias de publicidad con impacto emocional al

uso adecuado y ala no contaminacion de estos.

Energia: Nuestro servicio se caracteriza por la distribucion de elementos
comprometidos por el bienestar del planeta, como también por la facilidad de los
viajeros al tener todas las herramientas para su viaje en un solo lugar, es por esto
gue, no somos consumidores potenciales de energia, no obstante, al suministrar
estos tipos de productos podemos decir que el ahorro de energia seria
significativo, dado que es menos costoso reciclar un material que fabricarlo desde

cero.

Por otro lado, precisamos que nuestro comercio estara dotado inicialmente de una
excelente instalacion donde su factor predominante sera la compra de tecnologias
led por sus mdaltiples beneficios donde se conseguira un ahorro entre el 60 y 90%
en la factura mensual. Es pertinente mencionar que los sistemas de iluminacion
suponen entre un 10% y un 20% del consumo de una actividad, pero, teniendo en
cuenta el factor ubicacion de nuestro local, dichos porcentajes serian

probablemente menores.

Materias Primas: Gracias a esta idea de negocio y a una de las principales
caracteristicas, la cual, consiste en que el producto sea amigable con el medio
ambiente, podemos decir que estamos ayudando con la implementacion de eco-
friendly, asi mismo, estamos contribuyendo a los viajeros con herramientas 100%
biodegradables, donde nuestros compradores no tendrdn mayor problema a

realizar uso de el mismo.

Emisiones: Time To Travel, se ha destacado por ser una idea de negocio de
responsabilidad medioambiental, asi mismo, como fue mencionado anteriormente
contribuimos al ahorro y uso eficiente de la energia, eco-conduccion,

mejoramiento de las condiciones por el apoyo al reciclaje y adaptacion al cambio



climatico, toda vez que no somos una empresa dependiente de la explotacion de

recursos minerales.

De acuerdo a lo informado y basandonos en la tabla de impactos ambientales
significativos de Ministerio de Cultura en conjunto con Sistema Integrado de
Gestion Institucional y el Subsistema de Gestion Ambiental SGA-PIGA, podemos
determinar que nuestra idea de negocio no presenta grandes porcentajes en contra,
dado que las tres principales causas (agua, energia y suelo) son minimas, basados

en nuestra metodologia y analizando los datos directos e indirectos.

Residuos: No somos principales fuentes de reciclaje, dado que somos los
encargados de distribuir los productos ecoldgicos para mitigar el impacto en el
medio ambiente. Esto, no significa que no podamos implementar una estrategia
de negocio adicional, en donde ofrezcamos algun tipo de compensacion a los
viajeros que entreguen nuevamente en nuestras tiendas las herramientas ya
utilizadas para una posible segunda trasformacién. Con esto, le apuntamos al
mejoramiento de la economia con los proveedores, mitigacion de energia y
minimizaremos la contaminacion visual. Sin embargo se estableceran estrategias
con los proveedores para minimizar los impactos por la generacion de residuos

solidos.

MARKETING (REALIZA ALGUN TIPO DE CAMPANA QUE FAVOREZCA

AL MEDIO AMBIENTE?

Energia: EI medio de transporte es un servicio esencial para el funcionamiento
de nuestra idea de negocio, dado que el factor principal es la comercializacion y
venta de herramientas de perfil supervivencia que los viajeros puedan necesitar en
su alquiler o venta. Al distribuir nuestros productos en motos eléctricas,
fomentaremos el uso de este tipo de medios de transporte para sensibilizar a la

poblacion en general.



Materias Primas: Por ser Time To Travel una organizacién de venta al publico,
podemos determinar que las estrategias de marketing podrian ser 100% digital,
como la recoleccion de datos a través de las compras realizadas en nuestras tiendas

y por el diligenciamiento de encuestas a través de medios digitales.

Uno de nuestros principales fuertes es la publicidad en los motores de busqueda
las cuales seran activados al momento de que el consumidor introduzca palabras
claves en estos servicios. Por supuesto, también estaremos presentes las ferias y
encuentros sincronicos de mayor demanda y atraccion al publico con el fin de ser
reconocidos no solo por nuestros productos amigables con el medio ambiente sino

por las diversas ventajas frente a los demas negocios.

Asi mismo, también existe la posibilidad de expandirnos por medio de papel
reciclado debidamente procesado, con folletos o boletines informativos que

inciten a los viajeros a conocernos.

9. ANALISIS DEL SECTOR
9.1 ESTRATEGIA OCEANO AZUL

Identifique quien es su competencia: Se ha identificado como competencia
directa la tienda Viajeros ubicada en la ciudad de Bogota, ya que es la que se
complementa con nuestra idea de negocio, ademas se identifican otras como los
grandes almacenes de cadena, Exito, yumbo, metro, Carrefour Totto etc., que
ofrecen variedad de productos de viajes, pero no de manera exclusiva, de igual
forma en competencia internacional, se encuentran tiendas como mi viaje por el
mundo, este tipo de tiendas son de manera virtual, apoyadas en plataforma como
Amazon y Aliexpress. No podemos dejar de lado las tiendas de aeropuerto, estas
estan en todo el pais, y de manera internacional, pero al igual que los almacenes
de Cadena no poseen exclusividad.



o Defina las variables importantes para su idea de negocio
v Precios.
v’ Factor tiempo “Rapidez”.
v Calidad.
v' P. Servicios.
v' Sostenibilidad ambiental.
v Variedad.
e Dele un valor de (1 a 5): Desarrolle la estrategia con su explicacion de

(incrementar, reducir, eliminar o mantener)

Desarrolle estrategias claras con respecto a las variables importante que van a

diferenciarlo con su competencia:

Tabla 2. Matriz ERIC.

Factor . -
Precios tiempo Calidad Porta_f(_)ho SOSten.'b”'dad Variedad
« L, Servicios ambiental
Rapidez
Comercializadora de
productos de viajes "Time 4 5 4 5 5 5
to Travel”

Tienda Viajeros 3 4 4 5 2 3
Almacenes de cadena 3 2 5 2 2 4
Comercio en general
(centro de la ciudad) S 2 3 2 ! 3

ESTRATEGIA Reducir | Incrementar | Incrementar Crea Incrementar Incrementar

Fuente: propia, 2020

Figura 2. Productos a ofrecer en Time to Travel.
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Al analizar la matriz Eric con respecto a la competencia encontramos que los precios de
venta de nuestros productos se deben reducir para atraer clientes y asi poder competir en
el mercado, en cuanto al factor tiempo, este es fundamental en todo negocio debido a que
los clientes al momento de evaluar la eficiencia de la empresa lo identifican como clave
principal, es por esto que debemos estar siempre generando estrategias para incrementar

la eficacia en la entrega de los productos.

Se debe incrementar la calidad de los productos debido a que nuestros competidores
llevan afios en el mercado y son reconocidos a nivel nacional, lo que nos obliga a

acrecentar acciones en pro de brindar un excelente servicio.

Nuestro portafolio de servicio esta enfocado al cuidado y bienestar del medio ambiente
por esta razon nos vemos en la necesidad de crear nuevas variables competitivas, siempre
pensando en innovar y ofrecer un servicio con salidas frecuentes que dejen al usuario
fidelizado. La sostenibilidad ambiental y la variedad son nuestros puntos fuertes, debido
que al analizar la competencia sus productos no estdn enfocados al cuidado del medio
ambiente y que manejen exclusividad como lo plante Time to travel encontrando todo en
un solo lugar; para nosotros es fundamental vender un servicio a la comunidad que genere
educacién ambiental y conciencia por la proteccion de los recursos naturales, por tal razén

se buscara incrementar y estar en constante innovacion.

10. CINCO FUERZAS DE PORTER

Poder de negociacion de clientes: En nuestra idea de negocio se considera que la
intensidad de esta fuerza es alta, ya que como tal en la ciudad de Monteria no existen este
tipo de comercializadoras exclusivas de productos de viaje, actualmente se cuenta con los
mismos almacenes de cadena, en los que el factor comun son los altos precios, y el mucho
tiempo utilizado en obtener los productos, por ende las personas muestran la necesidad
de adquirir este tipo de productos en un lugar exclusivo, con rapidez y eficacia generando
asi ventaja de los demas lugares. Como estrategia se plantea aumentar la inversién en
marketing y publicidad, y la reduccion de precios ya que al no ser algo establecido en la

ciudad lo que se busca es generar gran impacto



Poder de negociacién de proveedores: considerando que el sector turismo es un mercado
muy activo y constante se denota que el poder de negociacion con los proveedores es alto,
ya que existen diversos provisores, los cuales manejan buen precio y se puede elegir a
quien comprar, sin el temor de tener una constante relacién adn en el incremento de
valores. Pensando en el crecimiento a futuro de esta idea de negocio como estrategia se
planea pasar a fabricar nuestra propia materia prima, agregando asi mayor valor al ofrecer

productos mas artesanales.

Amenazas de nuevos competidores: La amenaza en esta fuerza consideramos que es
relativamente alta, ya que el mercado en la ciudad de Monteria es Unico y un nuevo
competidor para posicionarse solo necesitaria de un buen capital financiero. Y podrian
ver en ellos una buena ventaja, considerando que esto suceda se decide implementar
estrategias tales como la reduccién de precios e implementar valores afiadidos a los

clientes.

Amenaza de productos sustitutos: teniendo en cuenta que en la ciudad de Monteria no se
encuentra lugares a los que se identifiquen como competencia directa, se reconoce como
producto sustituto la creacion de una nueva comercializadora de productos exclusivos de
viajes, siendo asi un producto sustituto para la tienda Time to Travel, en este caso se
buscaria combatir la amenaza diversificando la produccion hacia los posibles productos

sustitutos y a la vez mejorando los canales de venta.

Rivalidad entre competidores existentes: a mayor rivalidad, menor rentabilidad. En la
ciudad de Monteria la amenaza por rivalidad es baja, el sector turismo aun esta en
crecimiento, los centros comerciales, que actualmente se reconoce como competencia
directa en la ciudad, son pocos, por esto identificamos esta amenaza como baja,
deduciendo asi la buena rentabilidad que proporcionaria llevarla a cabo, sin embargo para
aumentar el dominio en el mercado se plantea como estrategia el asociarse con otras
organizaciones, brindando asi un servicio mas completo y mejorando la experiencia del

usuario.



11. MARKETING MIX

11.1 Estrategias de productos para clientes

La presentacion de nuestro producto, es simplemente un espacio donde el consumidor se
sienta conforme con lo que estan viendo, donde este posible comprador pueda acceder en
un solo sitio a todas las herramientas de viaje, las cuales, su mayoria estén fabricadas por

materiales reciclados.

Nucleo: Desde el punto de vista de reciclado y recuperacion, podemos afirmar que
nuestro producto innovador contiene caracteristicas fisicas y quimicas aptas para su
manipulacion, dado que los materiales son faciles de recuperar, utilizdndolos de nuevos
como materia prima. Se deben tener en cuenta que esta serie de factores nos permiten
crear una diseccion del producto reciclado, partiendo de los elementos centrales hasta los

complementarios.

Calidad: En relacion a este proceso podemos decir que somos primicia en el mismo, dado
que, en Colombia, el papel (mayor producto reciclado) es producido a partir de fibras de
celulosa obtenidas del bagazo de la cafia de azlcar, proceso en el cual, se tiene gran
ventaja de provenir de un recurso renovable, que también es reciclable y biodegradable.
Esto hace que, nuestros productos sean 100% materia prima, permitiendo una mayor

durabilidad y mejor uso al momento de ejercerlo para lo que fue vendido.

Envase: Nuestros productos, no tendran envase alguno, no obstante, los mismos seran
puestos a disposicion de cada usuario, donde podran identificar y detallar el nivel de
compromiso que tiene cada uno de estos al momento de emplearlo para lo que fue

construido.

Disefio: En este concepto, diriamos que lo importante de nuestro producto es la
originalidad que lo caracteriza al mismo, teniendo en cuenta su originalidad en el
reciclado, y que las expectativas de este seran altas, Asi mimo, tenemos certeza que
nuestra innovacion del producto es buena, tanto por fuera como por dentro, nuestro disefio

es intuitivo, elegante y como también facil de usar.



Servicio: En cuanto a este punto, es irrelevante, dado que el servicio que presta cada
producto reciclado, sera igual al de un producto no reciclado, sin dejar atrés la
combinaciones de los elementos anteriores nos permite, en mayor o menor grado, la

identificacién del producto y nuestra empresa y, generalmente, configuran la propia

personalidad del mismo.

Figura 3: Productos ofrecidos en Time to Travel

Carpa Camping Para 4
Personas Impermeable

Caracteristicas: Carpa resistente al agua
de excelente precio-calidad y elaborada
en poliéster de alta calidad, que haran de
esta carpa un excelente acompahnante en
tus acampadas. cuenta con todos los
accesorios para armar de forma rapida y
facil en cualquier lugar, adicional es muy
compacta para llevar a cualquier parte y
disfrutar de tus dias de campo, tiene el
espacio ideal para descansar y la
ventilacion adecuada para estar fresco en
cualquier clima. provee firmeza en

cualquier terreno

NUESTROS PRODUCTOS

Set Cubiertos Y Pitillo Bambu Ecologico

Los juegos de cubiertos estan hechas de
bambu natural. No hay necesidad de
preocuparse de BPA y otros productos
quimicos, la superficie es lisa: resistente al

calor, sin manchas o astillas, comoda y

funcional

Jabén artesanal

Fabricados a base de aceites vegetales, sin
parabenos, no se ahaden productos
quimicos sintéticos ni ningun derivado del
petroleo

Camisa antimosquitos

Olvidate de las picaduras de mosquitos en
tus aventuras gracias la tecnologia que te
ofrece esta camisa

Morral Camping Rda
70/90

Morral Camping Rda 70/90 Litr Viajes
Practico morral, perfecto para tus viajes

paseos o deportes de aventura. Varios
colores, semi impermeable, varios

servicios incluyen linterna

Fuente: Elaboracién propia.



Figura 4. Productos ofrecidos en Time to Travel

Kit de supervivencia

Kit de supervivencia Consta de los
siguientes elementos

Manilla de supervivencia, linterna de pila
AA (no incluye la bateria )Navaja con
seguro. boligrafo tactico. tarjeta
multiservicios Silbato metalico, brujula en
un arnés metalico, navaja tarjeta
multiservicios Pedernal Caja plastica de
18cmx11cmx 5cm

NUESTROS PRODUCTOS

Kit Careta + Snorkel Para Buceo
Piscina Playa
Set de visor, tubo respirador hechos de 100%
PVC

Zapatos Sandalia Agua. Playa. Deportes
Zapatilla facil de poner y de quitar. utiles
para proteger el pie y poder disfrutar tus

vacaciones, actividades deportivas y demas
situaciones de manera facil

Lampara solar recargable
panel solar: 5 V 1000mA 1 WSuper brillante
6-LED 300 lumenesMétodo de carga

energia solar, recargable AC (110
v)Dimension: 87x87x130mm (aprox.)

\

Fuente: Elaboracion propia.

Bastones De Caminata
Senderismo Montanismo

Baston de uso senderismo o actividades
de caminatas al aire libre, cuenta con
mecanismo anti-choque. que reduce el
estrés y el peso corporal en las rodillas
los muslos, los hombros y la espalda
baja, esta hecho de metal de aluminio
ligero para hacer tus caminatas seguras



11.2 Portafolio

\’l

Time to Travel

TU ALIADO DE AVENTURAS

PORTAFOLIO DE SERVICIOS

SOBRE NOSOTROS

; QUIENES SOMOS?
Time to Travel es una empresa dedicada a la RO
comercializacion exclusiva de TODOS los En nuestras tiendas encontraras productos para
productos necesarios para tu viaje, nuestro viajar, caminar, realizar deporte y acampar,
objetivo es brindar elementos de primera calidad, ademas brindamos la opcién de poder alquilar
en la que tu tnica preocupacion sea disfrutar de productos que utilizards pocas veces.

una nueva aventura.

;POR QUE ELEGIRNOS?

Somos la unica empresa que brinda alternativas
en la adquisiciéon de productos, brindamos
asesoria de primera mano en tu proceso de
compra, contamos con alianzas operadores
turisticos de la region, brindando asesoria de
primera mano.



NUESTROS PRODUCTOS

KIT VIAJEROS

En nuestra tiendas encontraras kits adecuados para
todo tipo de actividades a muy bajo costo.

SERVICIO DE ALQUILER

si eres una persona que no viaja constantemente, pero
aun asi te gustaria aventurarte en este mundo, Time to
Travel te da la opcion de alquilar los productos que
necesites para tu experiencia.




LINEA ECOLOGICA

Estamos comprometidos con la mejora ambiental, por
esta razon, impulsamos el uso de productos ecoldgicos,
reduciendo asi el impacto que se pueda generar

Productos con tecnologia aplicada para tu cuidado

Neutrogena
| UttraSheer
oRY-Touc

Time to Travel



BIENAVENTURADOS LOS
CURIOSO, PORQUE TENDRAN AVENTURAS.
LOVELLE DRACHMAN

Datos de Contacto

Correo electrénico

timetotravelmonteria @gmail.com

Niimero de teléfono

6205640995

Direccion postal

Karr 19 # 5-50 Barrio Centro- Monteria
Instagram: timetotravel3

(&

Time to Travel

Fuente: Elaboracion propia



11.3 Estrategia de precio

Los productos a ofrecer en la tienda Time to Travel seran aquellos que sean de gran
consumo por los viajeros, se buscara el posicionamiento usando precios competitivos y
basados en la competencia, ya que son quienes nos marcaran la ruta para ir
consolidandonos en el mercado.

Esta estrategia se basa principalmente en fijar precios bajos a los nuevos productos
(analizando las posibles competencias), una vez cubierta la demanda se puede subir el
precio y aprovechar otros segmentos que son mas sensibles al precio. El objetivo de esta
estrategia es tener margenes altos para cubrir la investigacion y desarrollo.

Asi mismo, determinamos que uno de los factores mas importantes para fijar nuestra
estrategia de precios, es conocer diversos factores de nuestro consumidor tales como: su
sensibilidad al precio (elasticidad-variedad-innovacion-disponibilidad), factores
psicoldgicos y de percepcion.

De acuerdo a la tabla anterior, podemos analizar que nuestros productos seran vendidos
a un menor precio frente a la competencia, dado que nuestro principal objetivo es tomar
el capital inicial de ganancias y cubrir la demanda invertida, una vez estandarizado lo
anterior, inflaremos levemente los precios sin descuidar las otras ofertas existentes en el
mercado actual, con esto, tendremos mayores inversiones a un tiempo medio e

incrementaremos la utilidad de clientes potenciales.

Tabla 3: Listado de precios

$89.900 $116.870 $130.355 $124.062 $112.375

$74.990 $97.487 $108.736 $103.486 $93.738
$56.900 $73.970 $ 82.505 $ 78.522 $71.125
$99.990 $129.987 $ 144.986 $ 137.986 $ 124.988
$96.260 $125.138 $139.577 $132.839 $120.325
$34.900 $ 45.370 $50.605 $48.162 $ 43.625

Fuente: Elaboracion Propia en base a estrategia de precios del mercado



11.4 Estrategia de distribucion

Las estrategias de distribucion son los planes implementados por una empresa para
asegurarse de colocar un producto o servicio a disposicion del maximo de clientes
potenciales a través de la cadena de suministro, con un costo minimo u 6ptimo. Una buena
estrategia de distribucion puede maximizar los ingresos y ganancias, pero una mala puede
conllevar no solo a tener pérdidas, sino también ayuda a los competidores a aprovechar
esa oportunidad creada en el mercado (Lifeder.com, 2020).

Es por esto que Time to travel tendra como canales de distribucion, la estructura larga en
donde se establecera comunicacion con el mayorista, debido a que este ya ha establecido
todos los procedimientos legales de adquisicion de los productos, siendo para nosotros

una facilidad en temas de importacion en cuanto a los productos que no sean colombianos.

En cuanto a la distribucion nacional nos apoyaremos en empresas de mensajerias que sean
confiables, rapidas y cuenten con sistemas de geolocalizacion para que los clientes puedan
conocer el estado de su compra. En cuanto a la distribucion local, esta se realizara por
medios de bicicletas y motocicleta eléctricas las cuales nos daran un plus en el cuidado

de medio ambiente.

11.4 Estrategia de comunicacion

Las estrategias de comunicacion juegan un papel fundamental al momento de posicionar
la marca en el mercado. Este plan de negocio se llevara desde la virtual y lo presencial,
se aprovechara los grandes avances tecnoldgicos para fomentar la difusién de la tienda
no solo a nivel local, sino también a nivel nacional. Los gestores de contenido en este
caso la landing page seran de gran importancia para mostrar los servicios que ofreceremos
y poder atraer clientes. Con la creacion del sitio web se brindara todo tipo de informacion
referente a los productos que manejara la comercializadora Time to travel, asi mismo,
nuestra razén de ser, como contactarnos, los productos ofrecidos, ubicacién y muchas
cosas mas. La péagina estara en constate actualizacion para ofrecer a los clientes una
imagen actualizada, que este sea atractivo para nuestros clientes.

El modelo de negocio se basara en la venta directa, cuenta con una landing page en donde

se captaran clientes a través de informacion que ellos mismo nos suministren. La red



social a utilizar seré Instagram, el cual tiene un gran impacto y es utilizado frecuentemente
para establecer lazos de confianza entre los usuarios que en el interactlan, en esta se

tendrén estrategias de ventas como concursos, premios, promociones y descuentos.

Tabla 4. Analisis del Marketing Mix

MARKETING MIX

ESTRATEGIA OBJETIVO SMART (COMO? (QUIEN? ,CUANDO? ;DONDE? ¢(VALOR?

Modificar el producto Invirtiendo Planta de serﬁglsrpr:rdel
reciclable de mayor menor roduccion | afio 2022. con
demanda con una menor materia P t Y | fi d Cualquier
PRODUCTO inversion de materia primaen la ypzrrzelr:s esta%ililgariual parte del $ 800,00
prima, con el fin de construccion 2 pais.
validar la sostenibilidad = del producto cor_r:jpra e szra ol
de ventas futuras. estrella. dea. pro ggto a
modificar.
Realizar 300 combos en Produccion
presentacion familiar Creando interna 'y
(cubiertos y bolsas combos de terceros ; Mayores
biodegradables) para ACCESOrios encargados Ultimo zonas de
PRECIO aumentar nuestras ventas camping del trimestre del demanda, $300,000,
futuras en un 15%, alistamiento 2021. bajo previo
generando accién para g&upos del combo analisis.
remolque a nuevos grandes. para la
clientes. venta.
Mejorando
las
) o promociones S
Mejorar la vnsn_bllldad del actugles. Terceros } principal de
PROMOCION Y productq reciclable en Mediante asociados a Primer nuestra
COMUNICACION redes sociales, con el fin ayuda de ———— semestre del . $5,000,000,
de aumentar ventas influencers. = afio 2021. p
online. Eventos en | campafias. (Mlontena -
N Cordoba).
manera
presencial.
Publicaciones
Generar ventas a nivel en portalest,) Terc_erdos Primer Cualquier
DISTRIBUCION nacional, por medio de paginas web, | asoclacos semestre del parte del $3,000,000
nuestras redes sociales. anuncios, expertos en afio 2021. pais.

folletos, publicidad.
murales, etc.

Fuente: Elaboracidn propia.



12. DESARROLLO DE LA MARCA

12.1 Matriz de desarrollo de la marca

NOMBRE DE IDEA: |

TIME TO TRAVEL

PASOS OBJETIVOS RESULTADO
A. ldentificacién del sector Turistico, ventas, artesanal
Identificar marcas en competencia Tienda viajeros, almacenes de
cadena, tienda virtual mi viaje por
Primer paso: el mundo
Diagnostico del Soluciones principales y alternativas Viajes rapidos, ropa adecuada
mercado D. Tendencias del mercado Tours y actividades de varios dias,

explorar lugares naturales, camping
en sitios ecoldgicos

E. Arquetipo del mercado

Explorador, rebelde

Segundo paso:
Realidad psicoldgica de
la marca

A. Percepcion de la marca de la
competencia

Variedad de productos

B. Identificar variables de neuromarketing

Colores, logo llamativo

Tercer paso:
Posicionamiento

A. Identificar Top of mind

B. Identificar Top of heart

Cuarto paso: Realidad
material de la marca

Traducir nuestra propuesta de valor en la
marca

Promover emociones y amor por
los recursos naturales y artesanales
de la region, transmitir tranquilidad

y paz a través de la creacién de
experiencias

Quinto paso: Estrategia
de comunicacién

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

Generar un sitio web “landing
page” promocionarla en
plataformas tecnoldgicas.

Fuente: Elaboracion propia.




12.2 Logo

Time to Travel es un nombre que es atractivo porque invita la turista o al transelnte a
viajar, es de rapida recordacién y pronunciaciéon. El logo de la empresa representa
sobriedad, confianza amor por las compras. La imagen que hace el contorno de la bolsa
refleja la satisfaccion que tendra el cliente una vez compre los productos en Time to

Travel y que en ellas van elementos que les ayude a vivir nuevas experiencias y aventuras.

Time to Travel

13. MARKETING DIGITAL

En este nuevo paso de creacion de nuestra empresa, es pertinente iniciar mencionando
que el Marketing Digital es el proceso mediante el cual se utilizan medios electrénicos
para llevar a cabo actividades de marketing con el fin de lograr objetivos establecidos por
la organizacién (Docavo, 2010).

De los anterior, podemos concluir que este conjunto de pasos es uno de los mas valiosos
dado que nos ayuda a combatir el riesgo comercial de las decisiones, asi mismo, podemos
aprovechar las futuras oportunidades del mercado.

Es por esto que, queremos compartir la URL de nuestra empresa donde damos a conocer
la mision por la que queriamos ser creados, como también, damos informacion de nuestras

amplias herramientas que podran acompafiar a cada viajero.

A continuacién, relacionamos la URL, de nuestra empresa donde compartimos la razén
de ser que nos motiva, el portafolio de servicios y mucho mas que tenemos para ti:

https://timetotravelmonter.wixsite.com/timetotravelmonteria



https://timetotravelmonter.wixsite.com/timetotravelmonteria

Figura 5. Disefio construido para pagina web

WiX = 0 Estés actualmente en modo vista previa Guardado Volver al editor

Haz upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix Haza‘#;?;ﬁde

ECHA UN OJO... NUESTROS PRODUCTOS CONTACTANOS

Time to Travel

Sé parte de nuestro y o EL RECICLAJE

siguenos en nuestras redes sociales

Morral Mochila
Camping

Morral Maleta Bolso viajero
60 - 70 litros Smar el cual te
brinda una excelente calidad,
estos morrales son perfecto
para cualquier deportista o
viajero que va de...

' l m E ' ° Crea tu pagina web de WiX hoy

Time to Travel

HORARIO

LUNES A SABADO

OFICINA: 8:30AM — 4:30PM
CELULAR: +573208504783

Nacemos de la necesidad de ofrecer CORREO:
2 la poblacion monteriana productos TIMETOTRAVELMONTERIA@GMAILC
y servicios de viajes, cebido a gue no OM
existe en la ciudad un sitio e
resuelva las necesidades de r‘.@

viajeros

1alizados en la venta

Fuente: Elaboracion propia



14. ESTRATEGIA DE MARKETIN DIGITAL

Las estrategias de marketing digital nos ayudan a promocionar nuestros productos y
servicios en distintas plataformas online, desde sitios web, sociales, blog, correos
electronicos, SEO, video marketing, mobile, etc. Todo esto permite mostrar nuestros
productos generando ingresos y rentabilidad a nuestra empresa. Como estrategias de
marketing digital en Time to Travel, se impulsara la marca desde Instagram vinculada
directamente al landing page. Al tener la cuenta vinculada como empresarial esta nos
proporcionara estadisticas reales de cuantas personas interactan en la cuenta, el alcance

estimado de cuentas personas les llegara nuestros contenidos.

La URL de acceso a Instagram es la siguiente: https://www.instagram.com/timetotravel3/

Figura 7. Vista la pagina en Instagram

(lm'g,wm Buscar Gh V @ Q? @

timetotravel3  enwiarmenssie = &~ v e

6 publicaciones 31 seguidores 21 seguidos

(&
Time to Trave/, TimeToTravel
: Tienda exclusiva para viajeros Q)
Tu aliado de aventuras AR
Ropafl. maletas, accesorio @, servicio de alquiler &

Monteria- Cérdoba
timetotravelmonter.wixsite.com/timetotravelmonteria

ashotborgh y mata_e_pelo siguen esta cuenta

[ PUBLICACIONES (2] ETIQUETADAS

Ve & un lugar
omccionants, has
#1900 que sisspre
quisiste hsoer

g AR

{TIME TO TRAVEL!

{ES HORA DE SALIR A
LA AVENTURA!

Fuente: Elaboracion propia


https://www.instagram.com/timetotravel3/

Figura 8. Estrategias publicitarias

S| ERES VIAJERO SABES QUE NO HAY
MEJOR ALIADO QUE UNA MALETA
{PENSANDO EN TI, TIME TO TRAVEL TIENE

20% DE DESCUENTO EN MALETAS DE
REFERENCIAS SELECCIONADAS!

Fuente: Elaboracion propia

15. METRICAS CLAVES

Las estadisticas son métricas que nos proporciona en este caso Instagram, que fue la
plataforma utilizada para realizar el proceso, esta nos permite tener claro el aporte que
realizan los clientes al negocio, esto de una u otra forma nos ayudara a saber cuéles serian

los méargenes brutos y los costos que se generan por captar un cliente.

A continuacion, se muestra el paso a paso para realizar la publicacion de la publicidad y
asi poder conocer los calculos del CAV Customer Adquisition Cost, es decir, 1o que nos
cuesta adquirir un cliente y del LTV se refiere a Lifetime Value, el valor que aporta a la
startup por la publicacién de la campafia publicitaria.

La figura 9 muestra el proceso en Instagram en el que se inicia con la vinculacion de la
landing page, luego presenta la segmentacion de mercado de a quien, donde y las personas

a las que buscamos llegar.



Al momento de realizar el pago se selecciond el pago minimo para la publicidad y se
tomaron como referencia 6 dias calendarios para difundir el producto. Segun el alcance
esta publicacion puede llegar a entre 3.600 a 9.800 personas, lo cual es muy ventajoso

porque permitira la difusion de nuestro producto en el mercado.

Como Time to Travel es un modelo de negocio que no se ha puesto en marcha las métricas
a mostrar nacen de un supuesto de acuerdo a las estadisticas que muestra Instagram de
publicaciones realizadas con antelacion, por tanto los indices del CAV se toman teniendo
en cuanta el valor que mostro el proceso antes de confirmar el pago y las posibles visitas
obtenidas en dicha publicacion, en este caso se asume que esas personas que Vvisualizaron
la publicidad adquirieron los servicios en la tienda, a partir de estos datos se realiza el

célculo:

CAV= Gasto de la captacion/ n° de clientes captados
CAV=28.560/3=9.520 mil pesos.

El valor arrojado indica que cada cliente captado salié en $9.520 mil pesos. Ahora se
establecera cuanto es el LTV, el cual indicara cuanto fue la ganancia por realizar dicha
publicidad, para este caso se asumira que el costo del producto al publico fue de $80.000
mil pesos, las ganancias por producto es de $30.000 mil pesos. Por tanto, se puede decir
que al venderse 3 productos se obtuvo una ganancia de $90.000 mil pesos.

Estas cifras nos indican que, aungque los productos vendidos fueron pocos, se logro
obtener una ganancia con respecto a lo invertido, es importante analizar que entre las
ganancias obtenidas se incluyd los posibles gastos que tuvieron para establecer el precio

del producto.



Figura 9. Pasos a pasos para publicar un contenido publicitario
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Figura 10. Meticas obtenidas por el contenido publicitarios
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16. ESTUDIO TECNICO

16.1 Macrolocalizacion

El Plan de Ordenamiento Territorial (POT) es un instrumento técnico y normativo para
ordenar el territorio municipal, este se apoya en la ley 388 de 1997, el cual define como
el conjunto de objetivos, directrices, politicas, estrategias, metas, programas, actuaciones,
y normas, destinadas a orientar y administrar el desarrollo fisico del territorio y la
utilizacion del suelo (Alcaldia de Monteria, 2018). EI POT tiene como objetivo principal
organizar el territorio, de tal manera que los usos del suelo sean el mas adecuado segun

la caracteristica que presente el espacio.

Esta investigacion se enmarca en un contexto muy importante debido a que la ciudad de
Monteria es el centro econdmico, politico, cultural y administrativo de la region
cordobesa. La localizacion privilegiada en el centro del extenso y fértil valle del Sinu

convierte a Monteria en centro agricola, ganadero, comercial y turistico.

La actividad comercial de Monteria reviste un alto grado de importancia, ya que ademas
de atender la demanda de sus propios habitantes, representa el punto de encuentro de la
zona rural que la rodea. ElI aumento de la poblacién y el incremento de sus necesidades
han motivado, al igual que en las grandes capitales colombianas, poner en funcionamiento

importantes centros comerciales (Alcaldia de Monteria, 2018).

En la figura se muestra los usos de suelo segun su actividad, destinados para la ciudad de
Monteria, los cuales enmarca con color rojo el uso comercial y de servicio que nos
competen en esta investigacion debido a que estos son los espacios indicados para

establecer la comercializadora Time to Travel,

La tienda estara ubicada en el barrio Urbina, en toda la avenida circunvalar, sitio apto
para ofrecer el servicio, se escoge este lugar debido a que la accesibilidad a la zona es
muy buena, y se puede llegar sin ninguna dificultad. Los medios de transporte que por
ahi transitan se caracterizan por presentar un servicio estable y seguro, los proveedores
podran enviar sus productos sin inconvenientes, debido a que esta es una zona por donde

se pueden transportar sin ningun inconveniente.



Figura 11. Mapa de usos del suelo segln la actividad de la ciudad de Monteria

Fuente: Alcaldia de Monteria



16.2 Microlocalizacion

El punto fisico de la comercializadora Time to Travel, estara ubicado en carrera 14 #16-28
avenida circunvalar, de la ciudad de Monteria. Se elige esta ubicacion debido a que la avenida
circunvalar se ha caracterizado por ser un eje central que permite el flujo de personas y
vehiculos de norte a sur, asi mismo su cercania a barrios de estratos Il, 11l 'y IV que son el
publico principal a quien va dirigida la tienda. La zona elegida esta destinada dentro del plan
de Ordenamiento territorial con uso de comercio y servicio lo cual permitira que la actividad
se desarrolle si ningun tipo de inconvenientes.

Figura 12: Localizacion de la comercializadora Time to Travel.
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16.3 Requisitos técnicos

Los requisitos técnicos comprenden todo aquello que tenga relacion con el
funcionamiento operativo del servicio que se desea ofrecer, el cual tiene como principal
objetivo identificar todas y cada una de las caracteristicas o requisitos necesarios para el
buen funcionamiento del negocio, en la tabla 4 se muestra los requisitos tecnicos de la
comercializadora Time to Travel, los cuales se describen a continuacion:

Tabla 5. Estimacion de tamafio éptimo

ESTIMACION DEL TAMANO OPTIMO

Requerimientos
Técnicos

Cantid Valor Requisitos
ad Unitario* técnicos**
Local ubicado en
zona comercial ,
con un area de

6*10 mts.
Se adecua
Infraestructura — instalacién con

Adecuaciones ) Adecuacion d_e, personal
areas de operacion .
capacitado, de

(local, Vestier, 1 $2.000.000
acuerdo a la norma

bodega, segun los
inventario... Etc) y seguh i
requerimientos que
sean necesarios.

Computador marca
ford DELL, procesador
Computador de core 7, DD 1000
mesa ! $1.700.000 GB, pantalla 32",
teclado y mouse
color plateado.
Impresora Epson
multifuncional,

Tipo de Activo Descripcion

Arriendo de local 1 $ 1.000.000

Impresora 1 $200.000 |sistema tinto
Equipo de comunicacion y continua scanner,
computacion fotocopiadora.

Marca Casio, color
blanco, impresion
doble tamafio de

Magquina los articulos,
aq 1 $350.000 |conexion de dos
Registradora )
impresoras,
conexion directa
pc 0 modem,

display LCD de




ESTIMACION DEL TAMANO OPTIMO

Requerimientos
Técnicos

Cantid Valor Requisitos

ad Unitario* técnicos**
52"y dos lineas,
dos puesto.

Tipo de Activo Descripcion

Panasonic KX-
TF310 - Teléfono
Fijo Inalambrico
con Supletorio
Portatil (2 en 1,
LCD, Teclas
Grandes, Agenda
de 100 NUmeros,
Bloqueo de
Llamadas, Modo
ECO, Reduccion
Ruido, Manos
Libres) Color
Negro.

Teléfono de mesa 1 $ 75.000

Escritorio en vidrio
moderno, color
negro formaen L,
Escritorio de en L 1 $450.000 | marca Big, vidrio
templado. Medidas
de 190 x 150, con
tres gavetas.
Tapizado en tela,
espuma de alta
densidad, base
cromada, con peso
de 13.5kgy
volumen de 0.160
m3 y estructura
trineo con
apoyabrazos,
marca riata.
Vitrina en vidrio
de 4mm. Con tres
entreparios
Vitrina en vidrio 2 $400.000 |internos de 4 mm,
esquinero en
polipropileno de
alta densidad.

Muebles y Enseresy otros | sjjla tipo escritorio | 1 $ 200.000




ESTIMACION DEL TAMANO OPTIMO

Requerimientos
Técnicos

Tipo de Activo

Descripcion

Cantid
ad

Valor
Unitario*

Requisitos
técnicos**

Otros (incluido
herramientas)

Ganchos ropa

15

$2.000

Gancho de madera
de importacion.
Ideal para colgar
camisas,
pantalones y todas
aquellas prendas
que requieren de
un cuidado extra.
Ganchillo de metal
cromado.

Aire
acondicionado

$ 1.800.000

Aire
acondicionado Lg
inverter 12000 btu,
Ventilador de flujo
cruzado.

Espejos

$ 200.000

Espejo rectangular
de 2 mtr por 1 mtr,
de 2 mm de
espesor.

Gastos pre- operativos

Constitucion

$ 166.000

Se constituye
segun el régimen
de Sociedad por
Acciones
Simplificadas
(S.A.S.) conun
término de
duracién
indefinido, por un
valor inicial de
$10.000.000

Apertura

$10.000.000

Se realiza un
aporte inicial de
$10.000.000
dividido en partes
iguales entre los
s0cios.

Registro

$ 205.000

Se registra la
empresa Time to
Travel ante la
camara de
comercio de
Monteria

Fuente: Elaboracién propia, 2020




16.4 Distribucion de la planta

Para efectos de prestar los servicios de manera eficiente, se deberan adecuar las
instalaciones colocando divisiones que tengan instalaciones eléctricas y de red,
conformando asi los diferentes espacios, segun lo propuesto en la distribucion de planta
fisica. Asi mismo, se necesita conectar todas las terminales de computadores, mediante
el cableado estructurado que se requiera ademas del tendido por medio de las divisiones,
se instalan lineas de teléfono y la impresora se conecta en ambiente de red. En el caso de
Time to Travel es necesario tener un espacio fisico para su operacion, si en algln

momento se desea realizar la comercializacion virtual, es necesario un espacio para

guardar los insumos.

Figura 13: Distribucion de la planta
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17. INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria de proyectos es la etapa necesaria para definir y organizar los recursos
necesarios para la ejecucion de los planes o tareas, esto con el fin de optimizar tiempos y
asignar recursos, reducir costos y lograr soluciones. Esto permite organizar de manera
eficaz las actividades del proceso a realizar en la comercializadora, las cuales se muestran
en las tablas 5y®6.

Tabla 6. Flujo grama de proveedores

Proveedores

Inicio

Se realiza pedido a
proveedores

Recibe orden de compra de
proveedor

I

Revisa mercancias contra
factura

Recibo
correcto

No —®| Presenta reclamo proveedor

Yes

L

Digitalizar y almacenar
nuevos productos

I

Organiza en tienda

I

Fin

Fuente: Elaboracion propia, 2020



Clientes

Cliente entra en tienda

‘

Contacto cliente- vendedor

Asesoria para
ompra o alquile;

Cliente solicita producto

b

Registro en base de datos

!

Firma de compromiso por alquiler

.

Entrega de Productos

Tabla 7. Flujo grama de clientes

Desicién de
compra

Yes =P Eleccién del producto

Fuente: Elaboracion propia, 2020

gi en tiendas para premios

Realizacién de compra

:

Entrega de productos y factura




Tabla 8. Requerimientos de operacién

Bien/ Servicio: Comercializadora de productos exclusivos de viaje (Time to Tavel)

Actividad del proceso

Adquisicion de productos
Recepcion y verificacion
de productos
Digitalizacién de nueva
adquisicion

Organizar en Tienda

venta de productos
Inventario

Tiempo

estimado
de Cargos que

realizaci | participan en la
on actividad

(minutos

/ horas)
30

minutos Gerente
30

minutos = Aux logistico
60 Aux

minutos | Administrativa
60 Aux logistico y

minutos vendedor
10/15
minutos Vendedor

2 horas Aux logistico

NUmer
ode
person
as que

intervie

nen en
el
cargo
1
1
1
2

1
1

Fuente: Elaboracion propia, 2020

Equipos y maquinas
gue se utilizan.

Computador, teléfono
Computador

Computador
Pistola de codificacion,
computador
Computador, maquina
registradora

Computador



18. FICHA TECNICA

La ficha técnica tiene como fin dar la informacion necesaria para el cliente en la cual

plasman todas las especificaciones necesarias para hacer visible el producto en el

mercado, debido a que detalla las condiciones y requerimientos indispensables para llevar

a cabalidad un proceso. También se demuestra el cumplimiento de la normatividad, a

continuacion, se muestra la ficha técnica de Time to Travel.

Time to Travel

NOMBRE DEL
SERVICIO

OBIJETIVO

METODOLOGIA

Tabla 9. Ficha técnica Time to Travel

TIME TO TRAVEL

CODIGO: 001  VERSION: 01-T FECHA: 06/11/2020
Empresa comercializadora de productos y servicios a los
viajeros de Monteria.

Conocer la percepcién del Turismo Nacional, desde |a 6ptica de
ser un prestador de servicios turistico, donde nuestro potencial
es el ofrecimiento de selectos productos reciclables a los
viajeros de Monteria.

Tenemos una larga lista de productos exclusivos para viajeros,
en donde un porcentaje de ellos son netamente fabricados con
elementos reciclables, con el fin de disminuir el impacto
ambiental. Asi mismo, en nuestra comercializadora,
ofreceremos las ventas directas e indirectas, para generar
ganancias a nivel empresarial (reclutamiento de clientes) como
a nivel econdmico. Nuestro servicio - empresa, sera publicado
en los diferentes mecanismos del marketing virtual, dandonos
a conocer a nivel nacional y alzando nuestro catalogo a cada
rincén de Colombia.
1. Reconocimiento de la necesidad de nuestro cliente viajero.
2. Posibles alternativas de venta para suplir la necesidad de
este.

3. Ofertas de alquiler a un bajo precio, con el compromiso de

retorno del accesorio.
4. Amplia variedad de ventas en paquetes turisticos en
convenio con empresas futuras.

5. Encuesta de satisfacciéon y métodos de mejora.



DESCRIPCION
GENERAL

DURACION

ENTREGABLES

PERFIL DEL CLIENTE

PERFIL DE QUIEN
ENTREGA EL
SERVICIO

FIRMA DEL
RESPONSABLE

1. Acompafamiento y escucha de las necesidades.
2. Asesoria de acuerdo a la perspectiva vista por las exigencias

del viajero.
3. Venta de accesorios para viajeros.
4, Alquiler de elementos para viajeros.
5. Informacién de nuestros paquetes turisticos en convenio.
6. Conocimiento de nuestra pagina web.

7. Encuesta de satisfacciéon y métodos de mejora.

No tenemos tiempo mediable para la venta y adquisicién del
servicio a nuestro cliente, dado que cada uno presenta
diferentes filtros de compra en relacién a su destino de viaje,
no obstante, damos la mejor asesoria turistica y a nivel
campamento, con el fin de surtir su necesidad en el menor
tiempo posible.

1. Folleto del portafolio actual, donde observaran nuestra
pagina web, métodos de acceso, financiamiento, métodos de
compra, métodos de alquiler, contactos de la empresa.
2. Acta o documento de garantia y condiciones de alquiler
seguln corresponda.
3. Cupones de descuento de acuerdo al valor de las compras
realizadas.

Se identifica como clientes personas que tengan la necesidad
de viajar, en rangos de edad de compras de 15 a 80 anos, es de
aclarar que nuestros productos buscan llegar a la poblacion en
general, sin un limite de edad.

Titulo del puesto: Asesor de Viajes (Ventas).Tipo de contrato:
PermanenteEducacién o escolaridad: Licenciatura en
TurismoRango de Edad: 23-45 afosSalario Nominal: De
acuerdo a experiencia.Extras: Comisiones sobre venta, de
acuerdo a presupuesto.Prestaciones: Prestaciones de ley ,
Uniformes, Tarjeta Servicios Meédicos;Bonos: Para para
alimentos (a partir del cumplimiento de 1 afio)

l veelss (/2 Ezo \j~

Fuente: Elaboracién propia, 2020



19. LANZAMIENTO PRODUCTO MINIMO VIABLE

Para analizar el producto minimo viable se utilizo la herramienta Storyboard, la cual es

un conjunto de ilustraciones que aparecen en secuencia y que se utilizan como guia para

entender una historia, para previsualizar una animacion o para seguir la estructura de una

pelicula antes de realizarla o filmarla. Es el modo de previsualizacion que constituye el

modo habitual de preproduccion en la industria filmica (Romero & Mauricio, 2012).

En la figura se recrea los aspectos a mejorar en la estrategia implementada del marketing

digital, utilizados para mostrar los productos ofrecidos en la comercializadora Time to

Travel.

2

Figura 14: Storyboard de Time to Travel
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Nos hemos dado cuenta que el reconocimiento con
el consumidor es un tema de paciencia y
constancia, no obstante, queremos impulsarnos
para mejorar estas y demas relaciones futuras a
nivel nacional.

Nuestra tienda, estd disefiada para el piblico en
general, tenemos el objetivo de impulsar a cada
cliente a tener la mejor experiencia de
sobrevivencia con nuestros productos.

Para todo proceso hay un principio y un final, este tltimo,
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mejora continua a unos excelentes precios sobre la
posible competencia.

Create your own at Storyboard That

Fuente: Elaboracion propia, 2020
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