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Introduccion

Queriendo implementar |os conocimientos adquiridos durante este periodo de
aprendizaje desarrollamos este trabajo en base alas temética vistas en cada una de las
semanas, analizamos | os diferentes sectores donde podremos desarrollar nuestraidea de
negocio, también identificamos la oportunidad y laidea de negocio que se vaaredlizar,
generamos un plus de innovacion que nos identifica de las demés empresas con alguna

relacion a nuestraidea de negocios.

Objetivos

Objetivo general

Desarrollar unaidea de negocios viable que nos permitaimplementar |0os conocimientos

adquiridos durante esta asignatura.

Obj etivos especificos
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Desarrollar latemética

Implementar |os conocimientos adquiridos

Generar unaidea de negocios viable

Crear valores compartidos como estrategia de sostenibilidad y desarrollo
empresarial

Innovar en & campo de mercadeo digital
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Semana 2 Andlisis del Sector

Con base en la temética de la semana, plantee como minimo tres problemas, retos,
oportunidades, o necesidades que percibe en el entorno en el que se desenvuelve.

(Puede ser anivel social, econdmico, politico o ambiental)

Como poder realizar una asesoria a pymes

Ayudar adesarrollar un marketin digital

Potencializar empresas para aumentar rentabilidad y nuevasideas de negocio

Enuncie de maneraresumida a cua (es) de los objetivos de desarrollo sostenible se
puede relacionar el problema, reto, necesidad u oportunidad previamente identificados,

0 que aplica a su idea de negocio.

Queriendo hacer parte del desarrollo sostenible nuestra idea de negocios propone

hacer parte delosobjetivos:

Trabajo decente y crecimiento econdmico: siempre pensando en ayudar a crecer
econdémicamente las pymes, desarrollando estrategias de mercado en el nuevo
campo digital.

Alianzaparalograr objetivos: encontrar aliados estratégicos que generen aportes
intelectual es, tecnol6gicos y sociales en laimplementacion de redes sociales
como estrategia publicitaria; ademas de alianzas internacional es para

reconocimiento de productos a ofrecer.
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Fin de la pobreza: generar empleos pensando en € desarrollo social por sectores,
incentivando ala contratacion de personas del sector donde se encuentren
nuestras pymes asociadas.

Educacion de calida: incentivar a nuestros principales clientes para apoyar €l

crecimiento educativo de sus empleados y también de su niicleo familiar.

Describa brevemente como desde lateoriadel valor compartido, se podria abordar €l

problema, necesidad, reto u oportunidad pensado o que aplica a su idea de negocio.

Teniendo en cuanta las tendencias que se ven hoy en dia en cuanto a marketing
tenemos la necesidad de crear un impacto social facilitando laforma como se puede
adquirir diferente variedad de productos, laimplementacion de plataformas virtuales y
redes sociales ayudan areducir € impacto a medio ambiente; generando capacitaciones
de manegjo de tecnol ogia aseguramos gque nuestro cliente tenga unatotal confiany

manejo de nuestra idea de negocio.

Semana 3. Identificala oportunidad

Acorde alo visto en la sesion elabore el andlisis PESTEL: andlisis politico, econdmico,
social, tecnol égico, ecolégico y legal. Se describe en la Guiadel Proyecto.
En e andlisis que desarrollamos el egimos | os siguientes factores:
En los factores politicos hallamos:
Alta corrupcion: este factor es bastante negativo ya que trae consigo varias

problematicas que perjudican a sector empresarial
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Altosimpuestos: este factor trae como consecuencia una gran dificultad paralas
Mipymes de mantener sus negociosy repele lainversion tanto extranjera como

local

En €l sector econémico esta
Aumento del desempleo: este factor indica varios problemas en la economia, ya
gue implica que las empresas en €l pais se encuentran reduciendo personal o
directamente quebraron, también implica que el poder adquisitivo de la
poblacion vaadisminuir lo cual se traduce a menos ingresos para los negocios
Caida del PIB: lacaidadel PIB indicaque laproductividad del pais ha
disminuido, esto muestra que los distintos sectores econdmicos estan teniendo

dificultades parallevar a cabo sus actividades

En los factores sociales se encuentran:
Culminacién de la cuarentena: Este factor af ecta de manera positiva ya que
trae consigo lareapertura de los comercios locales y e retorno alas actividades
comerciales
Disturbios sociales: Los disturbios traen destruccién ala propiedad,
delincuenciay caos; lo cua perjudica alos negocios ya sea bien por la pérdida

de su patrimonio o por no poder llevar a cabo sus actividades comerciales

En los factores tecnol 6gicos se observa:
Aumento de los medios tecnol 6gicos: El uso de tecnologia beneficia en varios
aspectos el comercio; ya sea agilizando las transacciones, facilitando la

contabilidad, megjorando €l servicio, etc.
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tendencia alas comprasonline: Las compras online le permiten alas empresas
ventajas como: dispensar de infraestructura, |legar a mas consumidores, entre

otros

En el factor ecol6gico tenemos:
Alta contaminacion del aire: la afectacion gue trae este factor es perjudicial
paralasalud de los habitantes de | as ciudades y para el medio ambiente,
causando problemas respiratorios y dafio en la capa de ozono
Poco conocimiento del reciclaje: lafalta de culturadel reciclge dificulta el

reducir el impacto ambiental de la poblacion y hace mas costoso € proceso

En e factor lega se evidencia:
Relativa facilidad para crear empresa: unarelativafacilidad para crear
empresas permite que todo el que lo desee pueda emprender y llevar a cabo
proyectos de negocio
Promocion en la creacion de Mipymes: la creacion de empresas ayuda a elevar

la productividad, disminuir el desempleo y generar avances en €l pais
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Factor Aspecto Positivo Negativo  Indiferente

Alta corruncion (37 puntos)

I mouestos altos (70%)
Aumento del desempleo
Caida de PIB (-14.9%)
Sl Cuminacion de la cuarentena

Politico

Econdémico

Disturbios sociales

Aumento de los medios tecnoldoicos por €l covid
Mavor tendencia a las comoras online

Alta contaminacion del aire

Poco conocimiento del reciclaie en la poblacion
Relativa facilidad para crear empresa

Legal Promocion en la creacién de Mipymes (Ley 905
del 2 de agosto de 2004)

Tecnoléagico

Ecoléagico

* De los 3 problemas, necesidades, retos u oportunidades seleccione solo 1
utilizando & siguiente esquema visto en clase, para determinar qué problemale
conviene més trabgjar. Recuerde que se calificade 1 a5 por criterio. Puede determinar
Si agregar o quitar algun criterio. ¢Cua obtuvo mayor puntuacion?

De los problemas presentados en €l andlisis PESTEL sel eccionamos tres:
Aumento del desempleo, Alta corrupcion y Altos impuestos. Después de calificar cada
uno, concluimos que el “Aumento del desempleo” era la problematica que méas nos
convenia abordar, ya que erael que més alcancey en el que méas impacto podiamos

generar.
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CRITERIO PROBLEMA 1 PROBLEMA 2 PROBLEMA 3

Aumento del desempleo Alta corrupcion Altos impuestos (70%)

Conocimiento o experiencia
Asesoramiento

Alcance

Tiempo

Costo

Impacto

¢Qué tanto les llama la
TOTAL

Desarrolle el Arbol de Problemas

Bajo nivel
Mayor gasto Marginalidad de vida
ublico .
Pobreza -
Descontent Bajo desarrollo
o social
Aumento desempleo
,/ Reciente Dificultad para
Mala gestion
i cuarentena mantener empresas
publica
Corrupcion \ Mala
e reputacion del
impuestos sector privado
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Una vez terminado el esquemadel Arbol de problemas se debe formular |a pregunta

problema, tome el problema central y plantéelo a manera de pregunta.

Pregunta: ¢Cémo se puede frenar e aumento del desempleo y disminuirlo?

Continuando, en e Arbol de Objetivos los problemas en el Arbol de Problemas se

convierten en objetivos o soluciones a dichos problemas.

Prosperidad

Reduccién de

gasto publico

Reapertura post
cuarentena

Disminucioén de

Mayor nivel
de vida

la marginalidad

Disminucion
de la pobreza

Aumento del
desarrollo

~

Disminuir el desempleo

S

Facilitar

empresas

el mantener

Altos
impuestos

/Mejoraf la

reputacion del
sector privado
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Semana 4. I dentifica la oportunidad

Realice una autoevaluacion de la idea de negocio con €l siguiente cuadro:

bscala ce vaioracion

INTERES /DISPOSICION ARRMALCIONES [F} W]

la ldea de negotio e ajusta a lo que siampre &
quarido hacer

ne me Incomodaria decirle a otros que me dedico a
esta acthvidad

un

estoy dispuesto a dedlcar el tlempogque csea
necesario pars desanollar el negocic

considero que en § mases puedo tener el negocio
funcionando

n” total de aflrmaclones valoradas en o o 1 2 i

Tolal de alivacomes valradas en 1

=1 L= F

Total de afiraciones valoradas sn 2-

Total de afiracicnes valoradas en 3

Total de aflradicnes valoradas an 32

(5

i @ e | f= (O
n
m|w | = e M

.._.
HWoM M M M

Tolal de afiacdiones valoradas an 5: L

ntsietoea_ 16|

*Estructure la idea de negocio con el siguiente cuadro:

Estructura de la Idea I

iCual os al products o servicia? Cspedalistas en ADM, Marketing y Posicionamianto de productos

Tesilas s wenpresas e SE RIERTIFG Bt eanp e i B0 ¥ Eynies Jue

iQuien o5 o ciente potencial?
bUsGUEn CPECET oG NEEDOID

L& regu|ere ung mejor estrategie sdminiztrativa de marketing y de dees da
iCual es [a necesidad? negorn de ecuerdo & les demandas del mercedo ¥ o que viere menejzndo en
la actualidad

Funeclong hajo difocsates metodos octidios y hemamientas tegaolagicas onmn
L " unoiana o aducts o servi ! b TFRs M ] s Birino ] ™ e lan mismas | junts ean
iCama ¥ | praduct (R 132 muslen se Ire brinss toda =1 soparte y mansjs de las misman, justs eans
prooeen de spsefiansa y maneja decnma emplearky on sutpo de negocin,

Por cue estarien reciblendo un acompafiamients entemes de fa actualidad y
como incursionar con el tipo fe neposic gue mans|a y o pusda tener como una
cultura orgenizachonal prople, dendo e posibilidad de que se pueds acceder en

diferant=s metodos de espedallzacion

iPor qua lo prefiririan 7
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Finalmente describa la solucion idea de negocio estructurada” en €l siguiente
cuadro:

Competitividad
- Empresas Nuevas en el mercado

Empresos Pymes S
Potencialicen

Semana 5. INNOVA

Semana 6. Fuerzasdelaindustria

A) Contextualizacion de la empresa: escribael nombre de laempresa, actividad

econdmica, tamafio, lugar de ubicacion.

MERCA-EMPRENDER
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Actividad Econémica

702 - 7020 Actividades de consultoria de gestién

La prestacion de asesoria, orientacion y asistencia operacional aempresasy otras
organi zaciones sobre

cuestiones de gestion, como la planificacién estratégica y organizacional; temas de
decision de caracter

financiero; objetivos y politicas de comercializacion; planificacion de la produccion;
politicas, practicas y planificacion de derechos humanos.

Los servicios gque se prestan pueden abarcar asesoramiento, orientacion y asistencia
operativaalas empresas y ala administracion publica en materia de:

- Lasrelaciones publicas y comunicaciones.

- Las actividades de o que se desea.

- El disefio de métodos o procedi mientos contables, programas de contabilidad de
costos, procedimientos de control presupuestario.

- Laprestacién de asesoramiento y ayuda alas empresas y | as entidades publicas en
materia de planificacion, organizacion, direccion y control, informacién administrativa,

etcétera

Tamario
Nuestra organizacion es un servicio intangible o cual 1o hace verse sin instalaciones
fisicas inicialmente ya que se dedica a manegjarlo con ayuda de diferentes plataformas

con las cuales se pueda lograr el contacto personalizado con € cliente y sus negocios.
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Lugar de Ubicacion
Merca-emprender es un medio no tangible alafechalo cual € referenciacion fisico o de
ubicacion inmediata la realizaria por medios virtuales los cuales se mangjan en las

diferentes plataformas y puntos de acceso web.

B) Andlisisdelademanda: investigalasinfluencias internas, externas; determina

el tamafnio del mercado e identifica el Poder negociador de los clientes.

influencias inter nas — exter nas

Internas - las variables principales del marketing que son € producto, precio,
distribucion y la comunicacion. empezamos a mover variables internas que son
gestionables para que con precio tratamos de maximizar participacion y dindmicadel

mercado, 0 sea, € precio es una variable que puede dinamizar o arrastrar un mercado.

Externas - Debido al torrente de crisis financieras sufridas durante este tiempo y alas
dos ya desencadenadas durante este nuevo milenio, los economistas, las empresas y los
sistemas financieros se han visto en la necesidad de desarrollar model os que permitan
medir y controlar € riesgo en que las compahias incurren al tomar decisiones tales
como realizar nuevas inversiones, pedir préstamos, desarrollar nuevos productos, entre
otras. Se han creado varios modelos para este fin, pero, hasta ahora, €llos miden solo €l
riesgo financiero, corporativo, sistematico, u operativo e ignoran un riesgo igual de

importante y sensible como el generado por la gjecucion de inversiones en mercadeo.
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Tamarfo del mercado — el tamafio del mercado al cual vaenfocado e servicio es
bastante amplio si hablamos de términos de confirmacion de mercadeo y
desconocimiento de herramientas ofimaticas y mercantiles que se encuentran
actualmente en el mercado y que €l area de pequefias y medianas peques desconocen
esto con € fin de formar una cultura productivay de evolucién a nuevas vertientes de

negocio digital y marketing progresivo.

En Colombia, |a participacién de estas empresas es fundamental. Segun € Ministerio de
Comercio, Industriay Turismo (MinCIT), hastael 8 de agosto pasado estaban
registradas en las Camaras de Comercio 2’518.120 pequefias y medianas empresas, de
las cuales 39,9% corresponden a sociedadesy € restante 60,1% son per sonas

naturales.

El micro y pequefias lideran el nimero de unidades productivas registradas con €
97,5%. El porcentaje restante |o ocupan las empresas medianas (1,8%) y grandes

(0,7%)...

Poder Negociador delos clientes- en la actualidad segun sonde y fuentes de
informaci6n demostrativa se determina que el comerciante promedio tiene negocios de
trascendenciala cual lo hallevado al largo de los afios a manejarlo de forma empirica
sin tener conocimiento de negociacion agresiva como se maneja para productos
especificos y manejo de nuevos mercados en las plataformas de marketing digital y

global. .
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C) Analisisdela oferta: analice asu competidoray alos posibles bienes sustitutos.

Describa brevemente varios de sus competidores més préximos e importantes.

¢Quién mas esta haciendo lo mismo que usted esta intentando hacer ?

Actuamente el mercado de gestion administrativa para este publico en especifico no le
esta apostando ya que realizando un estudio de mercado se puede notar que compafiias
de asesoriay mangjo de nuevas plataformas se encuentran especializados en grandes
compafias y no ofrecen sus servicios de forma directaal tipo de publico objetivo al cual

se viene evaluando paralatematica de negocio.

¢Cuantas empr esas existen?

Actuamente en el mercado colombiano se encuentran aproximadamente 74 compafias
anivel nacional en su gran parte financieras que dedican estalabora a manejos mas de
crecimiento financiero paralas compafias en Bogota se encuentran 4 compafiias que
vienen realizando una tematica bastante similar alavision de la compariia donde
internacional continental SAS es la que tiene un proceso de muestreo bastante similar a
lo que se quiere lograr bajo nuestros objetivos estratégicos dando cabalidad atodo o
nuevo del mercado a gran comparacién de que ellos lo ofrecen directamente a

representantes empresariales de grandes marcas ndmbreles de Bogota o Colombia.

¢Cuales son sus estrategias?
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Laprincipa estrategia de esta compafia que es la méas cercana alo que se quiere lograr
eslograr una sinergia de acciones o planes que realizamos para alcanzar objetivos como
dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participacion

en el mercado. Sin clientes no podemos obtener ganancias.

¢A qué porcentaje del mercado llega cada uno?

Estas entidades no son muy conocidas dentro del publico objetivo que se vienen
manejando ya que se encuentran enfocadas en querer lograr gran parte de nuestro
objetivo, pero estan encaminadas a evolucion empresarial de empresas ya altamente

constituidas.

¢Cuales son sus puntosfuertesy sus puntos débiles?

Puntos débiles se encuentran el acceso a este tipo de plataformas las personas con las
cuales se tiene pensado, ademéas de financiacion para procesos de |os cual es hace parte

la organizacion.

Puntos Fuertes tienen unainfraestructura de alta tecnologia con vertientes

internacionales de alto valor y categoria de salida a mercado mundial.

¢Qué puede aprender de la manera en que hacen negocios, de sus enfoques en

cuanto a precios, publicidad y marketing general?

Se pueden tomar muchas bases estructurales de negocio y ver un manegjo de
herramientas mas vitales parala evolucidn y manejo de procesos gue actua mente se

vienen realizando.
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¢Como se mantendré al dia en la tecnologia y las tendencias cambiantes que

pudieran afectar a su negocio en el futuro?

En tener una salidainternacional trae actualizaciones ofimaticas y de ato manejo
tecnol 6gico a un alcance inmediato donde se debe evaluar como se viene realizando con

las compafiias pequefias y que se podria adaptar a las nuevas culturas organizacional es.

(EXisten amenazas de nuevos bienes entrantes en €l sector ?

Se encuentra una compahia espafiola que se llama confron-educar la cual es una entidad
inicialmente gubernamental que se cred con € fin de formalizar empresas pequefias y
grandes bajo estructuras organizacionales del pais, luego de un tiempo se privatizo y se

viene mangjando ya en diferentes paises como unafilia de asesoria'y acompafiamiento

de nuevas tecnol ogias de negocio.

Nombre dd Producto Precio Servicio Ubicacion
competidor
(Ventagja
competitiva)
confron-educar Asesoria Educativa | No se encuentran (Mangjo y produccion| Mercado mercantil

de nuevas ideas de

negocio

datos monetarios,
inicialmentelo
realizaba e

gobierno gratuito

de tecnologias para
el sector en el cual se

maneja.

de

sde pequefias y
empresas
progresivas en

general
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internaciona Nuevas tecnologias $400 Dolares Implementacion de |Mercado de grandes
continental SAS de compaiias Mensualespor | nuevastecnologias | compafiias con

exponenciales

servicio de prueba

exponenciad

de marketing y

mercado mundial

sdlidainternaciona

Buscamos optimizar las redes comerciaes existentes de tu empresa y desarrollar nuevos

conceptos para generar un incremento del nimero de clientes y de facturacion.

Hacer un cambio radical parael megoramiento de las organizaciones gque meoren su

productividad, y en esta forma convertirnos en socios y actores del crecimiento de las

empresas en multiples sectores experienciaen e proceso de desarrollo comercial y

estratégico brindando Asesoria, consultoria, formacion y acompariamiento en e modelo

de planeacién estratégica desarrollo de nuevos proyectos y lineas de negocio.

Semana 7. Segmenta el mercado

1.

Describa 15 bondades de su producto (bien o servicio) que proporciona.

1. Permite corregir los errores administrativos, financierosy organizacionales

gue se puedan estar cometiendo en la empresa
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10.

11.
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Ayuda a encontrar soluciones practicas a los problemas que aquegjan a la

compafiia y que no le permiten avanzar

Permite a los empresarios y emprendedores tomar decisiones mas acertadas

para el bien de su negocio

Ayuda a optimizar |os recursos para una mejor eficiencia
Permite a la compafiia tener un mayor alcance de sus clientes
Asiste y asesora al cliente en su plan de mejoramiento

Mejora las ventas de la empresa

Permite una mgjor comunicacion entre la empresa y los clientes

Ayuda a enfocar € producto con base a las necesidades y deseos del

consumidor
Ayuda posicionar mejor la marca de la empresa en el mercado

Genera una produccion mas eficiente y mejor aprovechamiento de los

recursos
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12. Ayuda a nuestros clientes a que sus empresas crezcan
13. Direcciona € negocio del cliente ala direccion correcta
14. Permite ver cuales son los errores concretos cometidos en la organizacion

15. A largo plazo genera un cambio en la cultura organizacional de la empresa

2. Rediced gercicio Buyer Persona que se encuentra en la guia:

Enrique Alvarez:

Hombre

38 aros

Colombiano (reside en Bogotd)
Clase media

Educacion Media

Trabgjé 12 en laindustria de los lacteos elaborando quesos

Creo su propio negocio de quesos artesanales con un socio y 2 artesanos

mas

Sus métodos de elaboraci on son completamente artesanales y

tradicionales
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Hatenido inconvenientes con las fechas de entrega ya que no logra

elaborar todos |os pedidos en el tiempo requerido, también hatenido

problemas administrativos y de inventario ya que los productos no son

correctamente organizados ni almacenados, por |o cual debe utilizar parte

del tiempo para ordenarlos, sin contar con que algun productos se dafian

por llevar mucho tiempo almacenados

Teme que por no cumplir con las ordenes sus clientes se vayan ala

competencia, por lo cual quiereinvertir en equipos mas modernos para el

proceso de elaboracion, pero no tiene los recursos para actualizar su

negocio

Inserta una foto del cliente

E .

Describe los miedos,
frustraciones y ansiedades.

No surtir atiempo
No poder
modernizarse
Perder clientes

Desea,
suefia.

necesita, anhela vy

Ser més productivo
Tener mas ventas
Mayor eficienciaen
SUS Procesos

Demograficos y geograficos

Latino Graduado en
Adulto Bachiller
Clase media

Capitalino

¢Qué estan tratando de hacer y
porqué es importante para
ellos? |levar suempresa
adelante, pues le dedicd afios
desuviday es € negocio que
conoce y sabe hacer

Frases que mejor describen sus
experiencias

¢Como alcanzan esas metas

hoy? {Hay alguna barrera en su

camino? Dirigiendo y
asistiendo su negocio. Lo
obstaculizalafaltade

“Fue bastante complicado, pero siempre eche pa’ lante”
“Le he dedicado 8 afios a este negocio, no me imagino

haciendo otra cosa

“Hay gue continuar aungue las cosas se vean dificiles”

organizacion y de recursos

éExisten otros factores gue
deberiamos tener en cuenta?
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3. Describalo siguiente:

a.  ¢Endonde encuentra personas similares a su clienteideal? Si su negocio es B2B,
¢ddnde se encuentran las compafias que son su cliente?

Se encuentran en las zonas mas comerciales del pais, donde hay mas personas de
clase mediay alta, més especificamente, sobre todo en |os sectores de la capital

b. ¢Quévaoresdestacan asu cliente ideal ? Escriba minimo 5

Perseverancia
Iniciativa
Esfuerzo
Honestidad
Disciplina

c. ¢Quéencuentraen el entorno de su cliente durante la semana? Con entorno, nos
referimos a cdmo y con quienes se rel aciona durante una semana normal .

d. ¢Cuades cree que sean las necesidades mas urgentes que presenta su cliente ideal ?

Mejorar su administracion, sus procesos productivosy de calidad, sus
proyecciones a futuro.

4.  Tome las bondades descritas en e numeral 1y explique cOmo se gjustan asu
cliente ideal descrito en el numeral dos, teniendo muy en cuenta sus anotaciones del
numeral 3.

Podemos mejorar su model o organizacional y su area administrativa, junto con
un plan de mejora de sus procesos. También darle asesoria parafinanciar la
actualizacion de su negocio
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Ahoraya conoce a su clientey sabe como su producto puede suplir laolas
necesidades del mismo.

1. Tomenotade losotros actores del mercado que ofrecen cosas similares a su
producto.

Firmas e independientes en consultoria de empresas, agencias de marketing,
expertos en administracién independientes.

2. Cuad eslapoblacion total de personas o negocios que potencial mente podrian
comprar su producto o productos similares a suyo.

Entre 300.000 y 350.000 empresas ubicadas arededor de |as |ocalidades de Bogota

2. Cuantas personas 0 negoci 0s necesariamente deben suplir su necesidad con un
producto igual, similar o sustituto a suyo.

Mas del 60% de las pymes de Bogota

4.  Cuantas personas 0 negocios presentan alto potencial de adquirir su producto

Mas del 75% de las pymes en Colombia

5.  Cuantas personas 0 negocios definitivamente suplirian sus necesidades con su
producto

70% o mas de las pymes en Bogota
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[Ellienzo de la propuesta de valor

rrrrr —

Prosursiodr miar

Creadores de alegrias

v

Productos
v SeTvicion

oM
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Alegrias

Trabajo(s)

del chiente

* dakridd
sdminzzizgiive

Aliviadores de frustraciones

Semana 9. Disefla e producto

Queriendo siempre tener un buen desempefio de nuestra idea de negocio pensamos
siempre implementar alta tecnologia influyente en |os negocios como accion comercial
para€ desarrollo socia y econdmico de pymes que seran favorecidos por nuestra

propuesta de valor dentro de la sociedad.

1 Definicion estratégica
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Laprimera Ley de Comercio Electrénico en e pais es conocida como laLey 527 del 18
de agosto de 1999. Esta establecio las bases para el e-commerce, €l uso y acceso de los
mensgjes de datos, las firmas digitales y |as bases para la construccién de un marco

regulatorio més amplio para €l sector de los e-commerce.

Por primeravez en €l pais se les concede poder igualitario alas firmas digital es respecto
de las manuscritas. En estatercera parte de la Ley podra consultar |as caracteristicas que
se deben tener en cuenta para que estas sean tomadas como validas. En este apartado se
indican aspectos claves como gque deben pertenecerle a una Unica persona, que sean
verificables, que estén protegidas y se especifica que se tratan de firmas representadas

por aspectos numéricos.

LaLey de Comercio Electronico se configurd como un punto de partida que permitio
legislar previendo las dindmicas que podrian generar el comercio y las tecnologias que
estaban en plena evolucion. Por €lo, con e tiempo, se crearon otras leyes como €
Estatuto del Consumidor, Ley 1480 de 2011; Ley 633 de 2000, articulo 91; Ley 1581 de
2012, Régimen genera de proteccion de datos personales, entre otras, que conforman
un marco regulatorio en donde se esclarecen mucho mas |os deberes, derechos de los e-

commerce y consumidores.

2 Disefio de concepto
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Se reguiere tecnologia avanzada en el campo de comercio digital y principalmente
nuestras primeras y mas importantes herramientas deben ser con tecnologia que
respalde lalabor aredizar:

Tablets: implementacién en clientes asesorados

Computadores de alto rendimiento: para establecer laconexion y llevar una efectiva
base de datos de nuestros clientes y colaboradores.

Conexion de red intrared y enterneth pararealizar compl eta verificacion de datos.
Nuestro servicio esintangible lo cua 1o hace verse sin instalaciones fisicas inicialmente
ya que se dedicaa mangjarlo con ayuda de diferentes plataformas con las cuales se
puedalograr e contacto personalizado con €l cliente y sus negocios.

Celulares con acceso a plataforma web y conectividad para laimplementacion de
nuestro plan estratégico mediante la asesoria a prestar.

Correo electronico para mangjar los pgr generados durante el proceso de asesoria e
implementacion.

Software para compartir archivos de manera que ciertos archivos sean visibles y que se
puedan utilizar cuando se ocupen.

Aplicaciones de video conferencia o |lamadas para establecer conexion con
colaboradores y clientes.

Implementacion de redes sociales para gjecutar € plan de mercadeo digital.

Aplicacién parala asignacion de tareas alos colaboradores, creando recordatorios sobre

latareas asignadas.

3 Disefio en detalle
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Siendo una empresa enfocada en la prestacion e un servicio la plataforma |OT que
implementamos debe incluir todos |os datos que envian los asesores provenientes del

proceso productivo a optimizar.

Esta plataforma debe permitir el control del proceso productivo en remoto y en tiempo

real. Por |o tanto debe ser accesible desde cualquier punto y que trabaje de forma

segura.

Coammine=aticons & Clssd

Cybarsscurity

Debemos incluir todos | os datos que envian |os asesores provenientes del proceso de
implementacion, optimizar y mostrarlos de una forma amigable en forma de dashboard
con los KPIs méas importantes en primerainstancia. Una vez controlamos los KPIs del
proceso productivo através de una herramienta online en tiempo real, lamisma
herramienta debe controlar de forma automatica las desviaciones que se produzcan en €l

mismo através de avisos y aertas.

4 Validacion y verificacion
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Tasa de conver sion: apuntamos al porcentaje de personas influenciadas por tu
contenido que se convirtieron de algunaforma, es decir, compraron un producto, se
suscribieron a una newsl etter, marcaron una visita o cualquier otra accion que estés
buscando.

Roi: tener siempre un retorno mayor que lainversion inicial, monitorear € ROl ayuda a
caminar hacia ese objetivo, permitiendo también que puedamos accionar unaaarma
cuando percibas que algo no esta bien.

Tasaderebote: sefiaar cuando un visitante [lega atu sitio web y enseguidalo
abandona. Esto indica que quizas esta persona no encontré lo que estaba buscando, o
gue lapéagina erairrelevante.

Tasa declics: El caculo de latasa de clics es bastante directo: basta dividir la cantidad
de personas que hicieron clic en la oferta de nuestros clientes, por laaudienciatota. La
idea es mantener esa cantidad siempre creciendo.

Cpm: €l objetivo es que mucha gente te vea, tiene sentido calcular cuanto vas a pagar
de divulgacién por volumen de visualizaciones. La mayoria de | as plataformas de redes
sociaes de la actualidad dan la opcion de usar e CPM, como Google Adsy Facebook
Ads.

Cpc: puede ser que no tenga sentido querer solo visualizaciones. Queremos llevar gente
paratu sitio web, por g emplo. Entonces, laforma es lamodalidad CPC paraque latasa
declics seael KPI delacampaiia.

Cpa: cuando quieremos que aguien se convierta, que compre un producto, que haga su
inscripcion en un servicio o newsletter, que llene un formulario de registro, entre otras

COsas.
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Semana 10. Prototipo

Para la presentacion de nuestro modelo de negocio a publico, creamos un video

a cual pueden acceder por el siguiente link:

https://youtu.be/vtcAnOZ20pc

Semana 11: Modelo Running Lean

Desarrollo del modelo runnin lean canvas

Segmentos del mercado

Nuestros clientes objetivos son todos agquellos empresarios de pymes en el sector

comercial delaciudad de Bogotéy sus alrededores.

Problema
El problema que padecen nuestros clientes es lafalta de asesoramiento y

sistematizacion de sus negociosy de sus procesos comerciales.

Proposicion devalor Unica

Nuestro asesoramiento personalizado pretende solucionar |a problematica de marketing
digital y comercia de pymes, ofreciendo diferentes opciones segin € tipo de negocio
gue desee evolucionar con nuestra propuesta, asi podremos ofrecer lamejor estrategia

para que Su empresa crezca.
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Solucion
» Tendenciade marketing digital
» Repotenciar |0s negocios generando mayores ventas

» Estructuracion de costos y presupuestos

Canales
El principa canal es digital mediante la plataforma Merca-Emprender

El canal de asistencia en asesoramiento en cada negocio asociado

Flujo deingresos

Lainscripcion a nuestra plataformatiene un costo paralos clientes

L os asesoramientos en € manejo de la plataforma en visualizacion de visitas
Sistematizar y ejecutar |os planes de acciones efectivas en comercio local
Pago puntua por tener un sistema de control dentro de la empresa

Pagos periddicos por andlisis trimestrales en plataformay planes comerciales

Estructura de coste

Nuestra organizacién es un servicio intangible lo cual 1o hace verse sin
instalaciones fisicas inicia mente ya que se dedica a mangjarlo con ayuda de
diferentes plataformas con las cuales se puedalograr € contacto personalizado
con €l cliente y sus negocios

Costos fijos: 39.000.000 $

Costos variables: 23.000.000 $
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M étricas claves o actividades claves

El nimero de clientes conectados en un sector nos permitirarealizar las asesorias en un

menor tiempo

El tamafio de las pymes asociadas y €l tipo de negocio son claves pararedizar planes

en conjunto

L a debida capacitacion de nuestros empleados nos permitira cumplir € objetivo 'y

lograr que nuestros clientes tengan un éptimo crecimiento

Ventaja especial o0 competitiva

Asesoria personaizada

Desarrollo competitivo y comercial

Relaciones publicas con fidelizacion hacialos clientes

PROSLEMA

&l prablema gue
padecen nuestros
clientey e ks falee de
asesoramiento y
sistematizacion de sus
NEegocios y o8 Sus
ProCesos Comieroialss,

EBTRULCTURA DE COSTES

Ruestra ofganizacion e un servicio intangible Io cual o hace verse sin
instalaciones fisicas micialmente ya que te dedica a manejario con
oyuda de diferentes plataformas con las cuales se pueda lograr el

SOLUCHIN

Tendencia de
marikening digital

Repotenciar los
negocios penerando
Mayones ventss

Estructuracidn de

MATRIAESR CLAVE
B rarmgns O Chernes o un
BECTor hid Permitrh realize s
ESETOFIEE BN LN (PEROT TIRmpo
5 Laaito i Iy
Bisriadas § o Lo 0a Fagocio
B0 cleveds pask realicer planes s

LA ceaca cagatitition de
FUESIITS SNSRI PO
pareritinl cumplr & chistng y
e qua PasErcs Centas
Eefgien urt Sptama crécimaets

contacto personaiado con el chiente y sus negocios

Costos fijos: 35.000.000 5

Cotos variabies 23 000,000 5

PROPUESTA VALDR

Nuestro asesoramiento
personalizado pratende
soludionar ia
prablematica de
mareting dagital y
comercial de pymes,
offeciendo difefentes
opCiones Legun & tipo
de REEOCID que deses
evplucionar con nuestra
propuesta, asi
podremos afrecer in
mejor estrategio para
QuE §u EMpPress creica

REEACION CLENTE

ASEnaTia
personalizada
Desarrofio
competitivo y
comercial
Relaciones publicas
con fidelizacion hadis

CAMALES

El principal canal es
digital mediante la
plataforma Merca-
Emprendsr

El canal e asistencia
BN ASBLOM&MBERTD &N
cada negocio asociado

FLUMD DE INGRESD

SEGRMENTO CLENTES

Musstros clisntes
obistivo son todos
BgLelE0s EMpresanos da
pymies en el sector
comercial de la ciudad
de Bogota v sus
plrededorss

Ls inseripeidn & nuestrs plstalorma tiens un oo pars lod clientes
Los asesorami=ntos en &l manejo de la plataforma en visualizacidn
de \isitas

Sestematizar y ejecutar los planes de acciones efectivas en comercio

local

Fago puntual por tener un sistema de control dentro de la emaresa
Pagos periddicos por analisis trimestrales en plataforms y planes

comercisles
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Semana 12: Valida tu idea de negocio

Paralavalidacion de nuestraidea de negocio, nos dispusimos a eval uar
dos partes del Lean Canvas:. €l problemay la propuestade valor. Con lo cual

desarrollamos las siguientes hipotesis:

Lamayoria de las pymes tienen problemas que | es dificulta su desempefio en €l

mercado

Lamayoriade las pymes les interesa les interesa recibir apoyo profesiona

Semana 13: Aplicatu encuesta

Pararealizar un estudio sobre €l punto anterior, creamos una encuesta con los
siguientes objetivos:

Objetivo general: Conocer la demanda que existe para nuestro modelo de negocio
Objetivos especificos:

Conocer € interés de nuestros potenciales clientes hacia e tipo de servicio que
ofrecemos

Conocer en que clasificacion de tamafio empresas se encuentran
mayoritariamente nuestros potenciales clientes

Saber cudl es e vaor que estarian dispuestos a pagar nuestros clientes por
nuestro servicio
La encuesta fue realizada a través de Google Encuestas y cuenta con las siguiente

preguntas:

1. Nombre completo



vy

Corporacién Unificada Nacional de Educacion Superior CUN

Creacion de Empresas 1

2. Correo electrénico
3. ¢Cudl es el tamafio de su empresa?

Micro
Pequefia
Mediana
No se

oo oo

4. ¢Ha presentado problemas o dificultades en su empresa?

a. S (Saltaalapreguntab)
b. No (Salta ala pregunta 7)

5. /Quétipo de problemas o dificultades ha tenido en su empresa?

Seleccionat odos los que correspondan.
Organizacional

Financiero

Administrativo

De ventas

Otro:

PP oW

6. ¢Creequerequierede asistencia profesional para solucionar esos problemas?

a S
b. No

7. ¢Tienelaintencion de hacer crecer su negocio?

a S
b. No

8. ¢Solicitaria ayuda profesional para hacer crecer su negocio?

a 9
b. No

9. ¢Ha contratado algun servicio de consultoria 0 asesoria empresarial? ¢para
quée?

Problemas organizacionales
Mejora de ventas

problemas financieros

No he contratado ningun servicio

oo oo
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e. Otro:
10. ¢Conoce algun servicio de consultoria 0 asesoria empresarial ?

a S
b. No

11. ¢Buscaria asistencia profesional en caso de querer incrementar su negocio o
solucionar un problema?

a S
b. No

12. ¢Quétarifa estaria dispuesta a pagar por un servicio de asesoria o consultoria
para su empresa?

a. Menos de 500. 000 COP mensuales

b. Entre 500. 000 COPy 1. 000. 000 COP mensuales
C

d

Entre 1. 000. 000 COP y 2. 000. 000 COP mensuales
Mas de 2. 000. 000 COP mensuales

Semana 14: Tabulay analiza la informacién

Se realiza una muestra representativa de acuerdo a las preguntas més aclarativas
paralarealizacion de model os de gestion, donde se llevé a cabo bajo una
encuesta a publico en emprendedores y gestores de empleo donde se realizaron
bajo 34 encuestas de preguntas cerradas y abiertas con e fin de confirmar €
comportamiento a este publico objetivo.

Dentro de las preguntas de inicio a la encuesta contamos con empresas las

cual es se encuentran categorizadas en la muestra realizada en un porcentgje
61% donde en parte se encuentra reflejada que aparte de ser el publico mas ato
Se encuentran bajo un proceso de estructuracion de acuerdo a métodos de

gestion que se vienen realizando.
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Para la confirmacion de gue tipos de probleméticas se encuentran en sus
negocios vemos un punto de partida primordial € cual se encuentra méas
representados en problemas administrativos donde se puede implementar
mejores culturas organizacionales para este tipo de gestién ya que dentro del
sonde tiene una participacion del 61,7%.

Encontramos con bastante satisfaccion que para este estudio muestra se
encuentralas personas dispuestas a tomar asesorias o actos de terceros con € fin
de mangjar megjores formas alo que vienen presentando y bgjo un rango de
costos favorable alo que normalmente se encuentraya que en €l mercado esta
en los esténdares de costo / beneficio, tomando como la empresa pymes
pequefia como publico objetivo y atacando € sector administrativo para dicha

gestion.
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Modelo derecepcion parala muestra— Estudio de campo

iCusl es eltar afic de sL empresal

i iiopresertzdo problema: odhoutades ensy iTiEnelaintenzior de nacercreser sU
: smprasa’ ! ! negocic?
Buetipc d= probler as o cifizultades ha
l=nidc = 5L amar=zal

&Cres quersqueisde asstensiapielosional
parasolunicona esosprodlemas
Scliclcanz avuda prefesiona para vacercreser
H <IN TN H

A_nroce 3g4n senicio de corsuloia o

i iHa conratado alqun servcio Je conzukonia o
[ aszzoliz emorssaid? jpars que?

asczcria errpresarial

i Discaid
L queterirciemertar sunecocio o solcionarun
H sroblama™ :

CTHuEtaNia Sstana dilpAEsia A 5agarporun.
zerviciod= asosoria ¢ consalioiiz para su

A continuacion, se relacionan los estandares estadisticos de acuerdo a la tabulacién
inicial y estudio de comportamiento a las respuestas entregadas a las encuestas y donde

se encuentran claras tendencias a publico objetivo y entrega de gestion actuar.
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Descriptivas de Comportamiento — Representativo

Merca - emprender
Analisis y Sistematizacion de la informacion

4Q0) es0l BMaf0 CemieTpRIE

7

Mo e 7

Grafico de la pregunta 3: ¢ Cual es el tamafio de su empresa?

¢éA presentado problemas o dificultades
en su empresa?

Descriptiva ~|Cantidad %

No W 4L 41,18%
o
Total general 34 100,00

Resultados de la pregunta 4: ;Ha presentado problemas o dificultades en su empresa?
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-iQue tipo de problemas o dilicultades ha
tenido en su rmpcgsn?

-

Administr ativo 2148 BLTE
Financiers & 1T7ESH
Logistico 3% 862
Total general 34 100.00
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Grafico de la pregunta 5: ¢ Qué tipo de problemas o dificultades ha tenido en su
empresa?

.£Cree que requiere de asistencia profesional para
soluniconar esos problemas?

Descriptiva A cantidad ¥

Si K@ 7000, N __
. T

Total general 20 100,00

Resultados de la pregunta 6: ¢, Cree que requiere de asistencia profesional para
solucionar esos problemas?

.iTiene la intencion de hacer crecer su negocio?

Descriptiva

=00, O 0%

0 00w

| a¥aa} 9

failia) 8

[Culiag ¥

=000

&0 00

L il el

JO00 I n
bladia) N
D ore

3 Cantidad %
3¢ 0,7
25 @ 89.29%
28 100,00
m
I
25 |
Valores
. Can e

Grafico de los resultados de la pregunta 7: ¢ Tiene la intencién de hacer crecer su
negocio?
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.Solicitaria ayuda profesional para hacer crecer su

negocio -
Descriptiva 4 Cantidad 2
No 3¢ 10,7~
Si 25 @ 89.29%
Total general 28 100,002
Resultados de la pregunta 8: ¢ Solicitaria ayuda profesional para hacer crecer su
negocio?
0o x
AN
3
mars
£Ha contratado algun servicio de consultoria o (11 0
asesotia empresarial? jpara qué? W0
Descriptiva = Cantidad 3 o0% i
Mejora de ventas 4 & N75 aon %0
Mo he conuratado ning 271 @ 4 00w i )
Problemas crganizaci 3% gazy 100w
Total general 34 100,005 aaa o

Wisinrs dn vl Mo b o etretade P e gy
T T L T T T T ey

Grafico de los resultados de la pregunta 9: ¢ Ha contratado algun servicio de
consultoria o asesoria empresarial? ;Para qué?

.£Conoce algun servicio de consultoria o
asesofia empresarial?

Descrij © Cantidad %

No 1B L 52.94>
Si 0 ¢ 2941/
(en blanco) <& 17.65%
Total gen 28 100.00%

Resultados de la pregunta 10: ¢ Conoce algun servicio de consultoria o asesoria
empresarial?
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Buscaria asistencia profesional en caso de querer
incrementar su negocio o solucionar un problema?

Descriptiva -~ Cantidad %

R

Si 28 @ 82.35%
(enblanco) & 17654
Total general 28 100,007

Resultados de la pregunta 11: ;Buscaria asistencia profesional en caso de querer
incrementar su negocio o solucionar un problema?

.Que tarifa estaria dispuesta a pagar por un servicio de
asesoria o consultoria para su empresa?

Descri| - Cantidad %

Entre S00.C 20 & 58,824
Menos de £ ¥ A 41,18~
Total gen 34 100,00

Entre S00.000 COPy  Menos de S00.000 COP
1.000.000 COP [T T TS
mermy alet

Grafico de los resultados de la pregunta 12: ; Qué tarifa estaria dispuesta a pagar por
un servicio de asesoria o consultoria para su empresa?

Con lo que arrojan |os resultados podemos confirmar que:

1. Seconfirman las hipétesis planteadas, ya que la mayoria de |os encuestados han
admitido tener complicaciones en sus empresas y han indicado que les
interesaria contratar € tipo de servicio que ofrecemos
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2. Losobjetivos de la encuesta se cumplieron satisfactoriamente, ya que pudimos
tener conocimiento de que tanto les interesa a nuestros potenciales clientes
adquirir nuestros servicios, ademas de que sabemos el tamafio de empresade la

mayoriade ellos y tenemos una nocion de lo que ellos pagarian por €l tipo de
servicio que ofrecemos

3. Pudimos percibir una oportunidad para penetrar en el mercado, ya que nuestros
potenciales clientes no conocen de servicios similares alos nuestrosy les
interesa adquirirlos, con lo cual podemos desarrollar estrategias que nos
permitan acercarnos a nuestro publico objetivo.

15: L ecciones aprendidasy recomendaciones

Para concluir, nos que como lecciones de estainvestigacion:

El andlisisy lacomprension de las necesidades y demanda del mercado
Laideacion de bienes que puedan satisfacer una necesidad

El estudio y andlisis adecuado del mercado parala validacién de nuestros
proyecto

Como punto amejorar se destaca tener una mejor organizacion en el futuro para
realizar trabajos més precisos
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