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1. COMPROMISOS DEL AUTOR

Yo Laura Valentina Nufiez Polo identificado con C.C 1012462971 estudiante del
programa Ingenieria de sistemas declaro que: El contenido del presente documento es un reflejo
de mi trabajo personal y manifiesto que, ante cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la
fuente original, soy responsable directo legal, econémico y administrativo sin afectar al director
del trabajo, a la Universidad y a cuantas instituciones hayan colaborado en dicho trabajo,

asumiendo las consecuencias derivadas de tales précticas.

[eker\ e

Firma.

Yo Jhonnatan Lopez Latorre identificado con C.C 1030562479 estudiante del programa
Ingenieria de sistemas declaro que: El contenido del presente documento es un reflejo de mi
trabajo personal y manifiesto que, ante cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la fuente
original, soy responsable directo legal, econdémico y administrativo sin afectar al director del
trabajo, a la Universidad y a cuantas instituciones hayan colaborado en dicho trabajo, asumiendo

las consecuencias derivadas de tales practicas.

P o

Firma.



Yo John Alexander Ballesteros Salazar identificado con C.C 1010208962 estudiante del
programa Ingenieria de sistemas declaro que: El contenido del presente documento es un reflejo
de mi trabajo personal y manifiesto que, ante cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la
fuente original, soy responsable directo legal, econdmico y administrativo sin afectar al director
del trabajo, a la Universidad y a cuantas instituciones hayan colaborado en dicho trabajo,

asumiendo las consecuencias derivadas de tales préacticas.

Firma.



2. PRESENTACION GENERAL DEL PROYECTO

Les estamos ofreciendo una nueva posibilidad a las personas que por la pandemia fueron
afectamos econémicamente ya que no pudieron abrir sus locales fisicos y no pudieron ofrecer sus
productos por internet y en todo el tiempo no pudieron recibir nada econémicamente inclusive
tuvieron perdidas y tuvieron que entregar sus locales, les queremos dar esta nueva oportunidad
para de que ofrezcan sus productos a través de nuestro servicio el cual est& desarrollado para que
las personas que quieran realizar una compra de algun articulo para motocicletas puedan ingresar
a nuestra tienda y puedan encontrar una gran variedad de productos y de una excelente calidad
sin la necesidad de salir de sus hogares y puedan hacer la compra de manera segura con la
variedad de opciones que tendremos para realizar el pago, garantizaremos que la entrega se

realice comunicandonos con anterioridad para realizar la entrega del producto.



3. INTRODUCCION

En pleno afio 2020, que ha sido muy afectado por la pandemia, nos encontramos méas que
nunca de cara con el avance y la implementacién de nuevas tecnologias en auge; y a medida que
la tecnologia avanza, también debemos avanzar con ella, al mismo ritmo, con la misma
capacidad, con nuevas ideas e implementaciones mas eficaces y creativas. Es por ello que es
necesario con el pasar del tiempo, realizar de modo progresivo la inutilizacion de herramientas
antiguas y obsoletas, que aunque Utiles ain en algunos casos, se van quedando rezagadas ante los
avances y la creacion de nuevas herramientas con mucho mejor rendimiento en cuanto a utilidad,
tiempos de respuesta, operatividad, fidelidad, integridad, seguridad, confiabilidad, capacidad de
mantenimiento, soporte mas completo y eficaz, actualizaciones y demas caracteristicas que
pueden hacer la diferencia entre un sistema y otro, y que pueden abarcar mayor credibilidad
hacia los usuarios a nivel del aspecto méas importante en entornos mucho mas amigables a nivel

informatico y de aplicaciones



4. OBJETIVO GENERAL
Lograr que las empresas de accesorios de moto tengan mayor facilidad de vender sus
productos reduciendo el riesgo de que las personas se arriesguen por la pandemia y asi

posicionarnos en este mercado por medio de estas tecnologias.

Atraer clientes que deseen generar ingresos adicionales vendiendo sus productos atreves

de internet.

5. OBJETIVOS ESPECIFICOS
o Adquirir conocimiento de marketing para saber como posicionar el
producto en el mercado.
. Adquirir conocimiento de precio para saber porcentajes de cobro que

genere ganancia.

5.1. Escala de tiempo
llustracion 1. Escala del tiempo. Objetivos realizados en escala de tiempo, fuente

elaboracién propia.

Identificaremos la mejor

opcion para el usuaric a
la hora de subir sus
productos a la tienda
vitual.

SEPTIEMBRE NOVIEMBRE

Daremos solucion a ias Daremos una experiencia
empresas o personas que al cliente por medio de la
necesiten de |a tecnologia para tienda virtual, 1a cual le
poder generar ingresos con sus permitira administrar de forma
productos. simple y segura sus produtos.




6. CLAVES PARAEL EXITO

6.1. Usabilidad web

Es que el uso de la pagina sea de una interaccion sencilla, intuitiva, agradable y segura.

6.2. Fidelizacion

Generar una satisfaccion tanto del vendedor como el consumidor garantizando la

comunicacion directa entre ellos para garantizar que sus productos siempre lleguen y creando

buenas ofertas para que el cliente siga comprando en nuestra pagina.

| CORTE: INNOVACION

7. Semana 2: Modelos de negocio.

7.1 Descripcion de la idea de negocio

Tabla 1. Idea de negocio. Fuente elaborado por nosotros mismo Formato de tabla CUN.

:Cual es el producto o servicio?

Servicio exclusivo para la compra de productos ¥
accesonios de motocicletas de todo tipo de repuesto v
marca. Ofreceremos los productos en un tiempo de 24

horas, les llegara el producto en empaques
biodegradables, con la opcion de que al momento de
entregar el producto se le podra realizar 1a instalacion
de ese producto si el cliente no tiene el conocimiento de
hacetlo v para entrar en el toque innovador ofreceremos
al cliente que se encuentre registrado en nuestra tienda
tarjetas redimebles en cualquier marca, realizadas por
nosotros yva que contamos con C3M el cual nos permite
gestionar toda la informacion del cliente en el momento
de su registro.

s Quien es el cliente potencial?

Las empresas o personas que se van a registrar para
vender sus productos.

:Cual es la necesidad?

Porla pandemia se reflejo que muchas empresas o
personas tuvieron que cerrar sus tiendas v se vieron
afectados sus ingresos, por ese motivo apoyaremos a
las personas para que ingresen a la virtualidad v sus

negocios sean mas versatiles.

. bl
LComao?

Desarrollar nuestra tienda virtual que permitira subir
productos v controlar el envio del mismo al cliente final
cont el fin de que tode sea mas rapido v mas comodo.




7.2.

Modelo del negocio

Tabla 2. Modelo del negocio. Fuente elaboracién propia siguiendo el formato CUN

-

caracteristicas, y

habran ofertas de

(o N (o~ N~ N
(%] T = (%] .
¢ Segmento. 5 < Debe resolver | s 8 Arquitectura
9 S~ 5 Q3 .
S Los clientes seran las 2 problemas 0 o o del servicio.
O  empresas o personas g satisfacer g <
[ H e
& quetiene sus © . c O
2 productos de . hecesidades. | §38
] : v « o Hosting y dominio
c motocicleta para % Compra tu producto 3 s :
2 vender. (Revisartabla || 3  garantizado, 3 “Inicialmente
S 3parala ~  totalmente ~  gratuito luego se
especificacion de confiable,contamos con cobrara por ser
segmentacion) los mejores partners adicionales
que te ayudaran a ’
L ) L realizar tu compra”. L )
f; o 2 (L" o . ) f>rE . 2
[T e]
¢s Costoy 5 Mecanismos || ¢:s Ganancias
3 . e > Yo
=% precio. Z2gde entrega. || z2esperadas.
] . . T ®
g S La propuesta de valor de g % Estara disponible s S Se cobrard el 5 % de
2 o esta tl'enda es adaptar las g S 24/7 podra acceder < w b J y
S o necesidades que 5 8-CU8| uier persona T cada ve.nta a partir de
S S constantemente se lleva 9 s 9 pers o 3 los 6 primeros meses de
S acaboenelentornoal d_eSde FuaquIer g & haber se dado a conocer
@ consumidor en todos los dispositvo conectado 8 & la aplicacion, y se
] factores que se genera; alaredy seahorrara ™~ cobrard por cliente
2 precios, usabilidad, U economia porque U nuevo dESpUéS dela

décima venta se

¢Como puede ser sostenible?

protocolo de cobrara.

bioseguridad. productos. )
£ Fidelidad % Cad
[0} E .

Recu rsos. ..GC_; iaeliaad. 3 adena

Se contratard un Hosting ‘S Garantizar un buen o

. It x
que este funcionando 8 soporte a Ia c

24/7, se garantizara la
aplicacion 24/7 con
soportes programados
para no afectar el servicio,
monitoreos constantes de
qué clase de producto se
van a vender, para
garantizar que solo vendan
producto para
motocicletas.

¢Como se puede generar

c

S plataforma,
Respuesta oportuna

S alos clientes en

8 soportes,

L capacitacion del
cliente sobre su uso.

w0
Q
c

—

¢Que alianzas estrategicas se

S Buscar una alianza

3 con un transporta
para que la entrega
de productos sea con
esta.



Tabla 3. Segmentacion. Aqui explicamos la segmentacion del proyecto. Fuente

elaboracion propia.

SEGMENTACION DE MOTOR SPARE

Segmentacion

Segmentacion geogrifica
g 8eog Demograficos

Segmentacion pictograficos Segmentacion comportamental

Tanto para mujeres y
hombres, pero dindole mas
auge a hombres que son los
Para la ciudad de Bogotd- Colombia,  |que mds consumen en este
por la demanda que ahi en accesorios  |aspecto, para gente entre los

para moto. 18 afios a 45 afios, no . .
. social enfocandonos en los estratos 1
importando su al 4 que son la de mayor demanda
GENERO Religién. ni d ! :
profesion.

En el segmento de motos es el tipo
street v sport esta es la mavoria de
motos que las personas adquieren en
la cuidad de Bogotd, de cualquier clase

Criterios conductuales|Segmentos

Tipo de usuario Regular
Frecuencia de uso Diaria

Fines de semana, viajes,

Ocasiones de compra . .
DI | ambios de respuestos, trabajo.

Forma de compra Contade, crédito

7.3. ¢Cual es su modelo de venta por internet?

Tabla 4. Modelo de internet. Fuente de

CUN.

elaboracidn propia siguiendo el formato de la

,Cual es su modelo de venta por internet?

El modelo que ultilizaremos sera E-commerce con el tipo
de comercio electronico Business to Consumer;
ofreceremos a nuestros clientes nuestros servicios atravez de

la web para asi interactuar de manera mas directa.

;Como captara sus clientes segun el modelo de
ventas por Internet escogido?

Con la Publicidad en redes sociales el cliente disfrutara de
una compra rapida ¥ mas comada, los precios y cualquier
oferta estaran actualizados en tiempo real, el soporte estara
integrado directamente para que todo sea agil y el cliente
tenga un servicio directo.

;Como v que alternativas ofrecera a los clientes
segun el modelo de ventas por Internet
escogido?

Las alternativas ofrecidas serdn actualizacion 24/7 de los
productos en la plataforma, los clientes accederan al sitio
dindmicamente y sin complicaciones.

Previamente los clientes deberan realizar una suscripcion a la
pagina y ellos podran raealizar las publicaciones en la tienda

electronica.

. Como cerrara la venta por Internet y cuales
podrian ser los métodos de pago utilizados
acorde al modelo?

Pagos-efecty v baoloto tarjetas, pse-contra entrega




8.1.

Politicas sostenibles

8. Semana 3: Innovacion sostenible

El ahorro de agua al momento de utilizar el lavaplatos, tendremos un filtro

el cual recogera el agua limpia para lavar platos y la sucia para el bafio.

Los computadores, aparatos electrodomésticos se desconectaran siempre

que no se estén utilizando.

Las luces de la oficina solo estaran habilitadas para un dia gris, o cuando

se trabaje de noche de resto se trabajara con la luz que entra por la ventana.

V.

Se evitara el consumo minimo del papel ya que tendremos plataformas la

cual llevaremos la gestion de la informacion de la empresa.

8.2.

Estrategia sostenible

Tabla 5. Estrategia sostenible. Elaboracion formato CUN Creacidn de empresas.

AGUA Energia MATERIAS PRIMAS Etnisiones RESIDUOS
Producto o servicio  |jUsa eficienternente el sReduce el consutno de sReduce los insumos?iUtiliza Quimicos?;Cuales?; Oue  iHa medido su iJué residuos
iEl producto tiene un |agua? jComa? energiat; Como?;Jue empagque ¥ embalaje utiliza? huella de recicla?
ecodizefio? equipos utiliza? carbono?; Cual es

el resultado?

51, Las facturas que  |No, se utilizaria 5i-La tienda wirtual no tiene |3i-No-Se exigira que embalaje ¥ etpagque sea con El conswmo de Mo hay
SE expidan seran el consumo de energia que  (productos biodegradables combustible se |personal
totalmente en FDF ¥ una tienda fisica-Equipos de reduce en un 40% |gastando
enviadas por correo bajo consumno electrico cuando el residuos
Ilarketing; ;Que medios de transporte | Que materiales utiliza para las actividades de Marketing?
R.ealiza algun tipo de utiliza?
catnpafia que
favorezea el medio
La publicidad se Muestras tiendas tendran  |papel v tintas amigables con el medio ambiente
realiza por redes domiciliarios en
sociales, ¥ en tiendas IMotocicletas o si es
fisicas wan a tener un distancia pequefias en
cartel con un codigo hicicletas
QF. con el que puedan
acceder a la tienda ¥
estos seran inpresos
con materiales
reclicados ¥

a) Mejorar el tiempo de entrega menor a 5 dias habiles por

emergencia sanitaria.




b) Mejorar se realiza acuerdo con las tiendas inscritas para que

producto que se ofrezca sea de buena calidad para evitar devoluciones y quejas

9.1

9. Semana 4: Fuerzas de poter

Estrategia del océano azul

Tabla 6. Estrategia océano azul. Elaboracion propia.

Seguridad | Tiempo [Metodode| Garantia | Efectividad |Exclusividad

en la pagina| de entrega pago | del producto | en la entrega | de producto
Proyecto 5 4 5 4 5 5
Linio 5 2 4 3 2 3
Mercado libre 5 5 5 4 5 3
olx 3 4 1 1 4 3
aliexpress 4 2 3 2 4 3
Tiendas Fisicas 2 5 2 5 5 5

9.2.

a)

Poder de negociacion con los clientes

Se les va a ofrecer solo los repuestos o articulos relacionados con

motocicletas lo que buscamos es que solo se ofrezca estos productos relacionados con

motocicletas

b)

Van a estar vinculadas varias tiendas para que se genere un buen mercado

de articulos y con diferentes precios

c)

Se realiza estudio y la competencia no ofrece todos los productos

relacionados con motocicletas, lo cual nos lleva a realizar a ofrecer dichos productos.

d)

e)

para que el cliente final pueda obtenerlo.

La entrega se realizard en menos a tres dias.

Se debera garantizar que los productos publicados tengan disponibilidad




f) Se realizara suscripcion de varios proveedores para garantizar que el
cliente final pueda realizar la compra.
9) El proveedor debera publicar un minimo ndmero de productos para que

pueda competir con los demas proveedores.

9.3.  Poder de negociacion con los proveedores.
Se va a garantizar que no se va a ofrecer otros tipos de articulos que no sean relacionados

con motocicletas.

9.4. Amenaza de productos sustitutos.

Se va a vincular varias tiendas para que no se genere monopolio de precios.

9.5. Amenaza de productos entrantes.
Vamos a posicionar la pagina para garantizar que cuando se hable de compras de
repuestos de motos se piense primero en que el cliente mire por la pagina de nosotros y con la

variedad de productos y precios encuentre lo que esté buscando y que sea de buena calidad.

9.6. Rivalidad entre los competidores.
No existe rivalidad no hay tienda virtual que venda exclusivamente productos para

motocicletas.

Il CORTE: PLAN DE MARKETING
10. Semana 5: Marketing Mix
10.1. Estrategia de productos para el cliente
Nucleo: La idea con este producto es la comercializacion de partes y accesorios de

motociclistas, y asi poder ofrecer una variedad de marcas, repuestos genericos y originales,



teniendo en cuenta que se necesita con alta frecuencia lo que son luces, frenos, llantas entro otros

que son los de mayor desgaste en una moto y lo que se estara cambiando continuamente.

Calidad: En la parte de calidad siempre habré repuestos y accesorios de diferentes
calidades como los originales colocando ejemplos de distribucion con AKT, YAMAHA,
SUZUKI, HONDA, BAJAJ mencionando las marcas mas comunes en el mercado y asi poder

ofrecer diferentes calidades de repuestos.

Envase: Teniendo en cuenta la situacion actual del planeta es poder cubrir los productos
con empaques biodegradables. Que se degraden rapidamente, estos eventualmente estan hechos
de carton, fibras vegetales y PLA, o &cido polilactico, un material muy parecido al plastico, pero

fabricado con almidon de maiz, mandioca, yuca o cafia de azUcar.

Disefio: En este aspecto todo producto o repuesto va a hacer de una caja de 20*20 hasta
una de 1 metro a 50 cm identificando de que empresa proviene, en este caso de la empresa quien
vendio el producto en nuestra pagina y obvio colocando nuestra empresa como intermediaria con

el logo de nuestra empresa.

Servicio: Se ofrecera que los productos les lleguen en un tiempo no mas de 24 horas les
llegaré en un envase que va a hacer biodegradable, y también con la opcién de que el que le
entregué el producto le podra realizar la instalacidn de ese producto si el cliente no tiene el

conocimiento para su instalacion.



10.2. Portafolio

llustracion 2. Portafolio de la empresa. Fuente de elaboracion propia.

© Podrén vender 5 o los pertodos de entrega

articulos
menos de 24
o los periodos de entrega :::'
son més largos © pago para subirun
© pago para subirun articulo adicional.
articulo adiclonal o Los articulos duraran de
o cada articulo durara en forma ilimitada
la pégina uncs 60 dias o Los srviculos se
visualizardn primero

BASICO PREMIUN

10.3. Estrategia de precios

> Dominio y hosting: $202.800 anual, $16.900 mensual

> Costo mano de obra: $250.000 c/u.



Tabla 7. Estrategia de precios. Esta tabla se detallan el precio de lo que se necesita.

Fuente elaboracion propia.

Dominio v hosting 202.800
Mano de obra 750.000
MMantenimiento /mes 1.200.000
Total 2.152.800

10.4. Estrategia de distribucion
Esta vendera los productos totalmente por via internet, Entrega del producto con envase

biodegradable.

Se va a tener persona calificada para entregar el producto y que ella pueda instalar ese
producto y se buscara aliar con otra empresa que nos pueda entregar el producto como rappi o

picap como ejemplos.

10.5. Estrategia de comunicacion
Publicidad: Mediante de paginas en las redes sociales como Facebook empresarial,
Google ADS YouTube, entre otras se va a promocionar nuestra pagina también en las empresas
aliadas que le proporcionara un QR para que la persona pueda descargar la aplicacién

directamente en su celular.

Promocion de ventas: Con cupones de hasta el 20% de descuento en la adquisicion de
algunos de nuestros planes hacia ya sea al cliente que publica sus productos o tanto el

consumidor para que siga comprando y recomendando nuestra pagina.



También promocionando la pagina mediante la radio, influencers, sitios de noticias,
mediante de podcast, ya que por medio de la internet y la radio son las mejores para

promocionar.

Ventas personales: Se buscara a esas empresas que quieran aumentar sus ingresos
ofreciéndoles la oportunidad que puedan subir sus accesorios a nuestra paginay asi ellos puedan

incrementar sus ganancias, ellos mismos nos ayudaran a promocionar nuestra tienda.

10.6. Objetivos Smart

> Aumentar la variedad de productos en un 50%, duplicando el volumen de
creacion de contenido, para mejorar la reputacion online para el final del ultimo trimestre
del afio (2021).

> Realizar un descuento del 20% del valor del producto para las primeras
1000 unidades en el mes de diciembre del 2020

> Aumentar el nimero de ventas en el sitio web de los productos de
accesorios y repuestos de motocicletas en un 25% por mes, dando accesorio adicional por
la compra de otro mas caro, para aumentar la cartera de nuevos clientes, en los proximos
3 meses.

> Aumentar el trafico a nuestro sitio web Consiguiendo un 30% de visitas
nuevas por mes, Doblamos la produccion de contenido y su difusion, Hablando de temas
relacionados con los nuevos productos que se va a lanzar, Lo queremos conseguir en un

plazo de un mes desde su lanzamiento.



Tabla 8. Marjeting mix. Aqui detallamos lo que se realizara en el marketing mix.

marketing

mix

objetivo SMART

como(describa como
se llegara al objetivo)

quien (con que medios
0 persona se apoyara)

cuando (tenga
presente lafecha)

donde (defina especificamente
el lugar donde lo hara)

valor
(aproximacion de costo)

Aumentarla
variedad de
productos
en un 50%,
duplicando el
volumen
de creacion de
contenido, para
mejorar la
reputacion online
para
el final del dltimo
trimestre del afio
(2021).

teniendo una buena
capacidad de
almacenamiento en
nuestro hosting.

esta objetivo se
realizara

en nustra oficina

desarrollado por
nuestra
empresa

en el ultimo trimestre
del 2021

se vaarealizaren la
ciudad de bogota

se valorarael valoryla
capacidad

del hosting
incrementando
seguramente o no un
valos

de 100 mil pesos

Realizar un
descuento del

20% del valor del
producto para las
primeras 1000
unidades en el mes
de diciembre del
2020

poder de negociacion

de nuestras empresas
aliadas para poder lanzar
estos productos con el
decuento

esta objetivo se
realizara

en nustra oficina

desarrollado por
nuestra
empresa

apartir del mes
de diciembre 2020

para la cuidad de bogota

lareduccion de
ganancias de un 20%

promocion y
comunicacion

Aumentar el
nimero de

ventas en el

sitio web de

los productos

de accesorios

y repuestos de
motocicletas en un
25% por mes,
dando accesorio
adicional por la
compra de otro mas
caro, para
aumentar la cartera
de nuevos clientes,
en los préximos 3
meses.

poder de negociacion

de nuestras empresas
aliadas para poder lanzar
estos productos con el
decuento

con los medios de las
mismas compafiias
aliadas para que
incrementes sus
ganancias

apartir del mes de
su lanzamiento

para la cuidad de bogota

en esta promocion no
se vera afectado las una
inversion o una ganacia
hacia la compafiia

Aumentar el
trafico a nuestro
sitio web
Consiguiendo un
30% de visitas
nuevas por mes,
Doblamos la
produccion de
contenido y su
difusion, Hablando
de temas
relacionados con
los nuevos
productos que se
vaalanzar, Lo
queremos
conseguiren un
plazo de un mes
desde su
lanzamiento

buscando promocionar
nuestra pagina
mediantes las redes
sociales y entre otros

mediantes los
mecanismos
de difusion existentes
como redes sociales
intragrames y podcats

apartir del mes de
su lanzamiento

para la cuidad de bogota

para empezar seria
de unos 500 pesos




11. Semana 6: Desarrollo de marca

Tabla 9. Matriz de desarrollo de la marca. Fuente formato CUN, elaboracion propia

Excel.

Nombre de la idea:|

MATRIZ DE DESARROLLO DE MARCA,

Motor Spare

Primer Paso: Diagnostico
del Mercado

&, ldentificar del sector

Sector de Partes de maotos,
accesorios de motos,

B.ldentificar marcas en campetencia

Augteco Distribuidor de
Repuestos Deigratia, Moto
Repuestos.

. Soluciones principales y alternativas

Acelerador,cadena, chasis,
contrales, claxon, deposito
de aceite, escape

0. Tendencias del mercado

Acero inoxidable.

E. Arquetipo de la marca

Depende del creadar.

Segundo Paso: Realidad
psicologica de la Marca

&, Percepcion de las marcas de la
competencia

Disefio y calidad,

B. Identificar variables del neuramarketing

Tamafio y precio,

Tercer Paso:
Fosicionamiento

&, ldentificar top of mind

B. Identificar Top of heart

Cuarto Paso: Realidad
material de la marca

Traducir nuestra propuesta de valor en la
marca

Seguridad, confianza vy
calidad alahora de que el
cliente adquiera el producto.

Quinto Paso: Estrategio de
comunicacion

Desarrollar acciones continuas para la
introduccion de la marca en el mercadao,
gue esten ligadas a la mediacion
tecnologica v de redes sociales

Marketing Digital.

11.1.

Logo: Este logo fue creado por nosotros desde Paint 3D en donde

disefiamos la imagen, el tipo de letra fue a nuestro gusto y le pusimos el nombre de la

marca.







12. Semana 7: Marketing digital

12.1. Link Landing page

> https://motorspare.wixsite.com/landinpage

12.2. Link redes sociales de nuestro proyecto

> https://www.instagram.com/motorspare/



https://motorspare.wixsite.com/landinpage
https://www.instagram.com/motorspare/

motorspare m

1 post 43 followers 3 following

MotorSpare
motorspare.wixsite.com/landinpage

13. Semana 8: Estrategias de marketing digital

13.1. Campanias creativas y divertidas que incluyan concursos, premios,

descuentos. Sorteo y estadisticas

Link imagen sorteo: https://www.instagram.com/p/CGtZ2AnMUad/

Interacciones ()

Visitas al perfil

Descubrimiento &

30

Seguimientos
Alcance

Impresiones

v
o]

Estadisticas de publicaciones

30

=D |

30

36

Estadisticas de publicaciones

Descubrimiento (&

30

Seguimientos
Alcance

Impresiones

Promocion

&

Esta publicacion no esta promocionada.
Promociénala para llegar a mas personas.

PROMOCIONAR ESTA PUBLICACION

30

36



https://www.instagram.com/p/CGtZ2AnMUad/

13.2. Crea tu historia

il =20

Interacciones Q)

Respuestas
Visitas al perfil

Clics en el sitio web

Descubrimiento &)

20

X {3 >
] il =20 ~ N g
Respuestas 1
Visitas al perfil 1
Clics en el sitio web 1

1

Descubrimiento &
1
20

1
Impresiones 30
Seguimientos 0
Navegacion 23

13.3.  Vincular la cuenta de WIX (Su pagina web) a Instagram

Instagram

rnotors pare Enviar mensaje 5.

0 publicaciones 10 sequidores 0 sequidos

MotorSpare
motorspare.wixsite.com/landinpage

H PUBLICACIONES




14. Semana 9: Métricas claves

14.1 Analisis métricas claves

Tabla 10. Métricas claves. Aqui se analiza las métricas y estadisticas del proyecto en redes

sociales. Fuente elaboracion propia.

ANALTSIS METRICAS CLAVES

DESCRIPCION ACTIVIDAD ANATISIS
Cuentas alcanzadas 30 Esto nos indica el alcance que
Interaccion con el contenido |11 tuvo nuestra publicacion. hubo un
3 ) e alcance de nuestros seguidores de
egnidores . . ..
- L't l i - mas del 69 % v de una interaccion
fisitas al perfi . .
P directa con el cliente del 4.6 %%
Toques visitas al sitio web |2 que nos permitiria seguir con un
- aspecto muy positivo porque se
Comentarios 2 P yp ] p, q
demuestra un gran interés al
Interaccion con la historia 1 proyecto. En total fue el 88%
doblando la cantidad de
Interaccion con las 10 seguidores que estuvieron
publicaciones visitando nuestro perfil.
14.2. Métricas digitales
> Estadisticas Instagram
&~ i e @ S Ultimos 7 dias
SRS izd = Ultimos 7 dias @
Cuentas alcanzadas
dh Interacciones con el
contenido
Te damos la bienvenida a las estadisticas
Interacciones con las publicaciones 10
Resumen 1
30 Me gusta 8
Impresiones 56
Comentarios 2
il . . . Actividad de la cuenta 83
Interacciones con las historias 1
43 & Visitas al perfil 81
Hegpuestas ! Toques en el sitio web 2
Contenido que compartiste Interacciones con los videos de IGTV 0 Toques en el botén *Correo” 0
Hgublicacicn Toques en "Cémo llegar” 0
;_ﬁhg Principales publicaciones Ver todo
& »% Toques en el botén "Llamar” 0
'_63‘3 8 Me gusta ey " :
I < N PnnuEaIes Bubhcacuones Ver todo




» Estadisticas pagina web.

Overvisw

Traffic Overview

Wiew all of the ways that people find and get to your site.

26 sepl. - 25 oct. 2020 Compared (o: 27 ago. - 25 sept. 2020

Date

Last 20 Days

367

Total Site Sessions

357

Unique Visitors

[} Subscribe

0O0m 25s

Average Session Duration

@ @ @
Traffic over Time
300
2 oo0
=
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Sep 26 Sep 28 Sep 30 Dct2 [=l=03 [=l= -] Dctd [=l= ) [=1= =7 Dot 14 Dct 16 Dct 18 Ot 20
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@ current period Frevious Period
Top Referring Sites Yisitor Retention
357
¢ '
]
g 200
& ® New Visitar
& .68
n Returning
o 5 3 2 wisitor
Direct wi.cam instagram.cam google.cam 58325
Referring Site
@ Current period Previous Perind
Date
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®
] ]
Contacts over Time
5
S
4
#
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S
2
1
o
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14.2. CAC: ¢Cuanto cuesta captar a un cliente?
» Calculo: CAC = Gasto total en captacion / N° clientes captados
» Gasto total en captacion = 2'000.000

» N° clientes captados = 30

2'000.000

= 7
30 6666

De estos 66.667 pesos por cada cuenta que se alcanz6é podemos observar que se logré una

comunicacion con el 6.6 % para darle mas informacion de nuestros productos.

15. Semana 10: Estudio Técnico

15.1. Macro localizacion y Micro localizacion

¢Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion?
Si, por que es bueno tener un lugar donde nos podamos reunir tanto el equipo de
desarrollo y soporte para un trabajo mas efectivo cuadrando lo que se tiene que entregar en el

dia a dia y para poder sellar el trato con proveedores y demas.

Macrolocalizacidn: Se tienen en cuenta para construir la macro localizacion es en
qué zona sera la mejor para ubicarnos como para cerrar el trato con las empresas que vayan a
trabajar con nosotros seria en Bogota dc en la localidad de Teusaquillo se defini6 las

siguientes caracteristicas.

Tipo de lugar: A partir de lo analizado se concluyd que la mejor localidad seria
Teusaquillo porque esta ubicada en una zona central de Bogota y de facil acceso.

Estado de las vias de acceso: Seria muy facil porque tiene ruta de Transmilenio y también



hay muchos parqueaderos publicos donde se puede dejar el vehiculo, las calles estan en

excelente estado.
lustracién 4. Localizacion. Aqui se muestra en el mapa la localidad del proyecto.

Fuentehttps://www.google.com/maps?g=Ilocalidad+teusaquillo&um=1&ie=UTF8&sa=

X&ved=2ahUKEwjH37yyyYjtAhUrTd8KHV12B 1Q AUO0AXOECBYQAwW

// \\ BARRIOS UNIDOS
\
// \ a #
//Parque Central\ LA PORCIUNCULA
Simon Bolivar '\ Gy,
L AR COMUNA
; y CHAPINERO
5] %o # ]
¥ CHAPINERO

CENTRAL

Teusaquillo GALERIAS
. TEUSAQUILLO
Bogota
BR. CDAD
- = = = UNIVERSITARIA /
AR S YRS VN 7 2N [l Al
[ 52 )] (@) (B) p)| . & | CHAPINERO
N/ N N N ALTO
Coémo llegar Guardar Cercano Enviaratu Compartir \\ EL RECUERDO
eléfono \‘;.\"
LN /
N\ /i £
Américas N | [Parque Nacional
o Gy EnriqueiOlaya Herrera

Fotos
Calima Centro,

Comercial Bogota  / :
/. 3 Museo Nacional
/Gocgle: Colombia

Micro localizacion: Se tuvo en cuenta para la micro localizacion es el contar el inmueble
en la localidad de Teusaquillo. Ademas, se realiz6 una revision del entorno para corroborar que

no haya inconformidad con algun tipo de vecino que pueda afectar el servicio que ofrecemos.

Tabla 11. Tabla de la Microlocalizacion. Fuente de elaboracion propia

Ubicacion Teusaquillo Bogota DC

Relacion equilibrio de precio Lugar econémico

calidad

Tomado en alquiler

Precio del terreno



https://www.google.com/maps?q=localidad+teusaquillo&um=1&ie=UTF8&sa=X&ved=2ahUKEwjH37yyyYjtAhUrTd8KHV12B_IQ_AUoAXoECBYQAw
https://www.google.com/maps?q=localidad+teusaquillo&um=1&ie=UTF8&sa=X&ved=2ahUKEwjH37yyyYjtAhUrTd8KHV12B_IQ_AUoAXoECBYQAw

Revision del entorno No se detecta vecinos o personas no

deseadas a los alrededores

Es una localidad muy centrada y de
Analisis de la estructura urbana muy facil llegar para las personas y
empresas que necesiten cerrar un negocio

con nosotros.

15.2. Localizacién del proyecto

Tabla 12. Localizacién del Proyecto. Fuente formato CUN Creacion de empresas.

TIPO DE DESCRIPCION CANTIDAD VALOR REQUISITOS TECNICOS

ACTIVO UNITARIO

Alquiler de una Una oficina para administrar la
Infraestructura oficina 1 500,000  tienda virtual incluyendo el
mensual soporte

Equipo de
comunicacion Computador 5 2,500,000  Un pc para los trabajadores
y clu

computacion

Mesa Para las reuniones con los
2 300,000  clientes
Sillas 15 150,000 Para la persona encargada
I\él:se;t;:;s y Silla sala 1 100,000 Un mueble para poner en la
otros y de espera entrada
1 1°500,000 | Para la sala de

Televisor reuniones



Nevera 1 200,000 Para guardar
cosas personales

Muebles 2 12,0000 Para guardar
articulos y archivos

Mesa para pc 5 130,000 Soportes para los pc

15.3. Plano localizacion del Proyecto
llustracion 5. Plano de localizacion del proyecto. Elaboracion propia. Fuente

https://lucid.app/lucidchart/5054f200-bc93-4bd2-b106-af6a27768cc5/edit
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https://lucid.app/lucidchart/5054f200-bc93-4bd2-b106-af6a27768cc5/edit

16. Semana 11: Estudio Teécnico II.
16.1. ¢, Cual es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien o

prestacion del servicio?

> El cliente realiza una compra a una de las tiendas aliadas.

> La tienda realiza la confirmacion de la compra.

> La tienda realiza la confirmacion de disponibilidad del producto.

> La tienda realiza la confirmacion de entrega del producto a la empresa de

mensajeria al cliente y a nosotros.

> La empresa de mensajeria recibe el producto.

> La empresa de mensajeria realiza el embalaje del producto.

> La empresa de mensajeria realiza el envio del producto por mensajeria
> La empresa de mensajeria realiza la confirmacion del envio del producto

al cliente, tienda y a nosotros.

> El cliente recibe el producto.
> La empresa de mensajeria realiza la confirmacion de la entrega.
> El cliente confirma la entrega del producto a la tienda y a nosotros.
16.2. ¢ Qué materias primas o insumos necesita para la elaboracién del producto?

En nuestro proyecto no necesitamos materias primas.



16.3.

Requerimientos de operacion en el proceso de produccion.

Tabla 13. Tabla de requerimientos de operacion en el proceso de la produccion del

proyecto. Fuente elaboracion propia formato de la CUN.

Bien / Senvicio Servicio
Unidades a producir 240
L Tiempo estimado Cargos que Mimere de personas | Equipos y miquinas que se utilizan.
Actividad del - S L . o .
roces0 de realizacién participan enla | gue intervienen por | Capacidad de praduccién por maquina {
P (minutes { horas) actividad carge Cantidad de producte! unidad de tiempe)
12 horas (720)x 10
Radio fracuencia (equlpos'}: 1.20
Asesor Combutador horasimaquina
Gestor de compras 1 p 7200
o Estibador . .
operador logistico 1 mihutosimaguina
Contacto . Impresora
roveedor ol Mensajero ! Software
P Coordinador de 1 7200 1 30 minutos
. conmutador
recibo 1 {venta): 240
celular L
negociaciones
{producto)

llustracion 6. Diagrama de flujo del proceso del proyecto. Elaboracién propia. Fuente

https://lucid.app/lucidchart/4ee43180-68fc-46f8-a88c-91d91d52bfcl/edit



https://lucid.app/lucidchart/4ee43180-68fc-46f8-a88c-91d91d52bfc1/edit

16.4.

Flujograma

El usuario
abandona el sitio
web

Se le informa al
usuario

-« no

El usuario final ingresa al

sitio web

El
usuario busca

Si.

Escoge el

el producto a
adquirir

p
(Color,marca)

Realiza el proceso

de compra alas
tiendas registradas

Tienda
realiza la . i la
disponibilidad del compra
producto

Latienda escoge la La empresa de
opcion que desea para la mensajeria recibe el

Se realiza el envio en la
entrega del producto producto

transportadora

La transportadora envia
el estado del envio

Verificaala
transportadora

e e

El usuario recibe el
producto

La empresa realiza
la canfirmacion de la
entrega

FIN Proceso de compra
exitosa




17. Semana 12: Estudio Técnico I11.

Tabla 14. Ficha técnica. elaboracion propia. Formato CUN Creacion de empresas 2

MOTOR SPARE

FECHA:

CODIGO: 001 VERSION: 1 11/09/2020

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

A. NOMBRE DEL SERVICIO ( Defina el nombre del servicio)

Tienda virtual especializada para productos y accesorios para motocicletas

B. OBJETIVO

Ofrecer una plataforma web estable, para que personas que quieran ofrecer sus productos y accesorios de motocicletas,
con la novedad de que solo se podran ofrecer estos productos.

C. METODOLOGIA

*QOfrecer ayuda a las personas que quieran ser parte de nuestra plataforma a que puedan incrementar sus ventas de manera
segura.

*Garantizar a los compradores que su producto debera llegar en un tiempo minimo y el producto sera 100% garantizado.
*Ofrecer los mejores productos de motocicletas para las personas de manera virtual con ayuda de un asesores para que el
cliente este seguro que el producto que va a comprar es el que el quiere.

D. DESCRIPCION GENERAL

Ofrecemos una pagina web como tienda virtual para aquellas personas que quieran ofrecer sus productos en nuestra tienda,
la tienda estara disponible 24/7, realizar aremos acompafiamiento para los soportes en caso de fallas en la pagina, y
realizaremos seguimientos en las ventas para los compradores para que estén seguros que su compra es garantizada.

D. DURACION
Para personas Naturales: 6 Meses para iniciar, al cumplir los 6 meses se realizara estudios de las calificaciones obtenidas
por los clientes y se incrementara a un afio, luego de ese afio se realizara a un afio.
Empresas Privadas: 1 Afio

E. ENTREGABLES

Contrato de suscripcion.
Factura de compra.

G. PERFIL DEL CLIENTE

Personas Naturales
Empresas privadas

G. PERFIL DE QUIEN ENTREGA EL SERVICIO




48 horas a la semana
$ 2.000.000 mensuales Dedicacion y
més variables remuneracion
Tiempo completo

48 horas a la semana
$ 2.000.000 mensuales Dedicacion y
maés variables remuneracion

Tiempo completo . o
Requisitos de contrataciéon

e - mEL - -

48 horas a la semana

$ 2.000.000 mensuales Dedicacion y
mas variables remuneracion

Tiempo completo

_

Requisitos de contratacién

48 horas a la semana

$ 1.350.000 mensuales Dedicacion y
maés variables remuneracion h l

Tiempo completo L L.
Reqguisitos de contratacion

[ B -~

2 veces a la semana

$ 350.000 mensuales Dedicacion y
mas variables remuneracion

5 horas L .
Requisitos de contratacién




Firma del responsable del servicio: | REPRESENTANTE LEGAL |

John Alexander Ballesteros ol

Nombre del Responsable del servicio: i ’ -
Salazar Firma: i >

REPRESENTANTE LEGAL
JEFE DE PRODUCCION

18. Semana 13: Lanzamiento del producto minimo viable.

lustracién 7. Story board del proyecto. Elaboracién propia. Fuente

https://www.storyboardthat.com/account/logon?ReturnUrl=%2Fteam-edition%2Fcopy-

storyboard%2Fes-examples%2Fplantilla-mvp

¢Coémo resolverds este problema? ¢Quién es tu publico objetivo?

Cuando llegue al
trabajo hago la

COMpra, ya que es ' —_
muy confiable = r i

l Debicomprar el
| M | repuesto de la
- W moto

en MotorSpare

Yoy tarde y ya
esta lleno el

Te ofrecemos una cantidad de soluciones para tu moto en nuestra Motociclistas los cuales utilizan la motocicleta para para
tienda virtual y de manerasegura movilizarse



https://www.storyboardthat.com/account/logon?ReturnUrl=%2Fteam-edition%2Fcopy-storyboard%2Fes-examples%2Fplantilla-mvp
https://www.storyboardthat.com/account/logon?ReturnUrl=%2Fteam-edition%2Fcopy-storyboard%2Fes-examples%2Fplantilla-mvp

ismo? . . —
¢Que no te pase lo mismo: Cual es el primer paso?

Que note quedes sin tu moto o tu accesorio compra en MotorSpare
en tu tienda virtual encontraras solucién al instante Ingresa desde un ordenador o deste tu teléfono mévily has tu
compra de manera segura y disfriitalo.
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