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Resumen

En este trabajo de grado se hizo una investigacion acerca del plan de negocios y las
metodologias disponibles, buscando seleccionar y desarrollar un modelo para un
emprendimiento de E-commerce en Colombia.

Como resultado de la investigacién, se seleccionaron 11 modelos de plan de negocios de
distintos autores en el mundo, los cuales se evaluaron para cinco categorias. Después de
la evaluacién de cada uno de los modelos, se seleccioné la metodologia de Weinberger
(2009) para desarrollarla en un E-commerce en Colombia. El desarrollo fue satisfactorio y
por lo tanto sirve hoy como herramienta de planeacion y guia, ademas de probar la
viabilidad financiera del proyecto, entre otros usos declarados en este documento para un
plan de negocios.

Palabras clave: Plan de negocios, Emprendimiento, E-commerce.

Abstract

In this master’s degree paper, an investigation was made about the business plan and the
available methodologies, seeking to select and apply a model for an E-commerce
entrepreneurship in Colombia.

As a result of the research, 11 business plan models from different authors in the world were
selected, which were evaluated for five categories. After the evaluation of each of the
models, Weinberger (2009) methodology, was selected to apply it in to an E-commerce in
Colombia. This process was satisfactory and therefore serves today as a planning tool and
guide, in addition to proving the financial viability of the project, among other uses declared

in this document for a business plan.

Key words: Business plan, Entrepreneurship, E-commerce.



Introduccién

Segun McKinsey & Company (1998), el plan de negocios resulta clave para que una
empresa pueda pasar del estado de emprendimiento a la etapa de consolidacién,
generalmente cinco afios después; lo anterior se debe a que un buen plan de
negocios guiara a los emprendedores en su accionar y, asi mismo, porque el plan
de negocios es determinante a la hora de conseguir financiamiento por parte de
inversionistas para la empresa. Segun Global Entrepreneurship Monitor, GEM
(2017), mas del 68% de los colombianos cree tener las habilidades y conocimientos
para empezar una empresa 'y mas del 52% pretende hacerlo en un plazo de 3 afios;
dado esto, resulta importante investigar sobre los planes de negocios, qué modelos
se han desarrollado, compararlos, y entender cuales se adaptan mejor y son
practicos de implementar para el emprendedor colombiano. Es por esto que este
trabajo pretende diferenciar un modelo de plan de negocios para un E-commerce

en Colombia.

Para determinar la metodologia, se realiz6 una investigacion sobre los modelos de
plan de negocios que se han desarrollado y publicado, seleccionando aquellos que
vienen de textos académicos relevantes, asi como algunos de los principales
investigadores de la materia, como lo son Harvard Business School, McKinsey &
Company y Ernst & Young. También se incluyeron modelos de planes de negocios
publicados o desarrollados en el contexto de Latinoamérica.

El contenido de este documento tiene la definicion del objetivo, después un marco
conceptual sobre los planes de negocio, seguido del detalle y comparaciéon de las
metodologias de plan de negocio estudiadas, para una posterior seleccion y

desarrollo de la metodologia escogida.



1. Objetivos

1.1 Objetivo general

Diferenciar un modelo de plan de negocios para un E-commerce en Colombia.

1.2 Objetivos especificos

- Investigar sobre la metodologia de plan de negocios
- Investigar los modelos de plan de negocios mas relevantes y compararlos

- Desarrollar un modelo para un negocio de E-commerce en Colombia

2. Planteamiento del problema

2.1 Definicién del problema

De la misma forma que las empresas planean cada proyecto que hacen, no dando
aval para comenzarlo sin un estudio previo que contenga un plan operacional y
econdémico, como minimo; asi mismo, los emprendedores necesitan de una
herramienta o proceso, para determinar la factibilidad del negocio, antes de
empezar su empresa; de esta forma se minimiza el riesgo de perder todos los

recursos en el intento.

Prieto Sierra (2014), compara este proceso de planeacion de un emprendedor con
el de un ingeniero a la hora de construir un edificio, en el cual se realizan todos los
planos y calculos requeridos antes de comenzar a construir el mismo. También lo
compara con los estudiantes de medicina, los cuales hacen residencias en
hospitales para aprender a poner en practica sus conocimientos estudiados, antes

de ejercer como meédicos.



En palabras de dicho autor, “La elaboracion del plan de negocios es un proceso que
no se debe omitir, ya que busca darle sentido y significado a la empresa que se

pretende crear” (p. 240).

Por altimo, Prieto Sierra (2014) indica que: “El plan de negocios (para emprender
un negocio) no es Unicamente util para conseguir financiamientos ante diversas
instituciones o apoyo por parte de incubadoras de empresas, sino que constituye un

documento muy valioso y relevante, indispensable para todo emprendedor” (p. 242).

Con esto, se entiende la importancia de tener un plan de negocios para poder
emprender, al dar estructura, analisis de factibilidad y direccion a la empresa que

se pretende crear.

Segun la revista El Economista (2013), el 90% de las Pymes de México carecen de
un plan de negocios a mediano y largo plazo, lo cual no les permite crecer de forma
eficiente, lo que les afecta su eficiencia y no les posibilita generar todos los empleos
que el pais necesita. Esto sigue reforzando la importancia del plan de negocios en
los emprendimientos, ya que, segun lo anterior, si se generara esta estructura de
planeacién por medio de este ejercicio, se podria mejorar el indicador de desempleo

en las economias.

Si se revisan estos indicadores para Colombia, se puede encontrar que segun la
Revista Dinero (2019), los emprendimientos en Colombia carecen también de estos
elementos de planeacion, lo cual limita su crecimiento. En ese articulo el académico
Juan Carlos Flechas Villamil, director de la Unidad de Desarrollo Empresarial de la
Universidad de los Andes, indica que las Pymes en Colombia deberian tener en su
tamafio una ventaja comparativa, pero no lo aprovechan, ya que andan rezagadas
en productividad e innovacion. Flechas Villamil también indica que: “Un buen
emprendimiento muere también por esa causa, no tienen su plan de negocios

escrito, sino en su cabeza” (Revista Dinero, 2019, p. 1).



Con esto se ve la necesidad de promover el uso del plan de negocios para los
emprendimientos en Colombia, ya que se podria mejorar la productividad y, por
ende, el éxito de las empresas que se crean en el pais. Como en otros paises, en
Colombia las Pymes son responsables de una buena parte de la creacion de
empleo, por lo que el uso de estas metodologias o planes tendria también un
impacto sobre este indicador. Segun la Revista Dinero (2019), las Pymes en
Colombia son responsables del 78% del empleo nacional, lo cual da importancia al

estudio de este documento.

Teniendo en cuenta que ya se habl6 de la importancia del plan de negocios en los
emprendimientos, a continuacion, se hara una revision del emprendimiento en

Colombia, para darle magnitud al alcance de la investigacion.

Segun el Global Entrepreneurship Monitor, GEM (2017), Colombia tiene una alta tasa
de adultos envueltos en actividades de emprendimiento, la cual se ha mantenido
por encima del 20% para la uUltima década. Adicional a esto, la informacion
presentada por el GEM nos permite comparar el comportamiento del emprendimiento

y las condiciones para este en Colombia, y compararlo con la media mundial.

Gréfico 1. Porcentaje de personas que ven buenas oportunidades de empezar
una empresa en el lugar que viven

52,4
44,9 43,4

Colombia Prom Prom
Regional Mundial

Fuente: Estudio GEM, 2017.



En el grafico 1 se puede ver cdmo el porcentaje de personas que ven buenas
oportunidades de empezar una empresa en Colombia es bastante alto, 52%,
comparado con el promedio mundial y regional. Esto da sefial del optimismo que
tienen los colombianos acerca de la economia colombiana y la participacion en esta
con una empresa recién creada. Si se ven oportunidades, seguramente habrd

algunas personas con planes o en proceso de crear su negocio.

Gréfico 2. Porcentaje de personas que creen que tienen las habilidades y
conocimiento necesarios para empezar una empresa

68,5
58,8
48,8

Colombia Prom Prom
Regional Mundial

Fuente: Estudio GEM, 2017.

Otro factor importante, mas alla de que la economia local proporcione
oportunidades, es que la gente esté capacitada y preparada para poder empezar un
negocio, afrontar los retos del dia a dia y eventualmente tener un negocio rentable.
En el grafico 2 se muestra el porcentaje de personas que, segun GEM (2017), creen
estar preparadas para hacerlo. En Colombia el porcentaje resulta de nuevo alto, con
respecto al indicador global y regional. Al ser este un indicador de percepcion propia
no revela los niveles reales de habilidad, pero da un indicador de percepcion propia

de la gente.
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Grafico 3. Porcentaje de personas que indica que el miedo al fracaso los
detendria para montar un negocio

36,9
31,3
26,1

Colombia Prom Prom
Regional Mundial

Fuente: Estudio GEM, 2017.

En el grafico 3 vemos otro indicador de optimismo local acerca de crear empresa.
Nuevamente Colombia se destaca con un porcentaje diez puntos por debajo de la
media mundial. Al ser una percepcion individual, puede que este indicador esté
influenciado por casos de éxito locales, los cuales influyen en las personas y les

hace tener bajos niveles de miedo al fracaso.

Grafico 4. Porcentaje de personas que pretenden empezar un negocio dentro de
los préximos 3 afios

52,4

31,3
21,6

Colombia Prom Prom
Regional Mundial

Fuente: Estudio GEM, 2017.
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El grafico 4 nos muestra la materializacion de los indicadores anteriormente
presentados. En dicho grafico podemos ver que la tasa de personas que pretenden
crear empresa en un horizonte corto de tiempo es 52%. Casi la mitad de los
encuestados por el GEM, a la hora de hacer su estudio, tienen en planes crear
empresa, lo cual contrasta con el 21% que arroja el promedio mundial. Lo anterior
da indicios que en Colombia se van a crear una gran cantidad de negocios nuevos

en los proximos afos.

En general se ve que Colombia es un pais cuya poblacién es muy propensa al
emprendimiento y creacion de negocios, comparado con los indicadores para la
region y el mundo. Es asi como Colombia resalta en cantidad de personas que
quieren emprender, que ven buenas oportunidades para crear un negocio
localmente y consideran tener las habilidades para hacerlo. Toda esta voluntad de
emprendimiento que tiene el pais, se debe acompafar de una etapa de planeacion,

y para ello se puede utilizar el plan de negocios.

2.2 Justificacion

Teniendo en cuenta los indicadores que hablan de la cantidad de personas que
pretenden crear un emprendimiento en Colombia, es prudente pensar que es buena
idea investigar sobre los modelos de plan de negocios, compararlos e
implementarlos para un determinado modelo de negocio, lo cual seria un aporte a

esos emprendimientos que estdn empezando o lo van a hacer.

Adicionalmente, entre las principales necesidades se resaltan las referentes a
canales de venta y posicionamiento de marca. Para eso este documento plantea
hacer la investigacién de modelos de plan de negocios para un E-commerce, el cual
resulta ser un canal de venta online muy conveniente para los emprendimientos. El
E-commerce que se plantea evaluar es uno que, en su modelo de negocio, consiste

en proporcionar un canal de venta a los emprendimientos.
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3. Marco conceptual

Teniendo en cuenta que el objetivo de este trabajo es seleccionar una metodologia
de Plan de Negocio para un E-commerce en Colombia, es necesario ampliar el

concepto de plan de negocios.

3.1 Plan de negocios

3.1.1 (,Qué es?

Segun Prieto Sierra (2014), el plan de negocios es: “Un estudio de la informacién
donde se describe un negocio, se analiza la situacion del mercado y se establecen

las acciones que se realizaran en el futuro” (p. 240).

El autor también establece que este estudio debe contener las estrategias a
implementar, tanto para la comercializacion o la fabricacién de un producto, como
para la evaluacién integral del proyecto y la viabilidad del mismo. Para seguir
concretando la definicion de plan de negocios, se expone la definicion de
Weinberger (2009),

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla,
gue es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de negocios sirve para
guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos qué se quieren lograr hasta

las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. (p. 33)

Segun Ernst & Young (1997), un plan de negocios puede tener formas distintas,
desde un glosario hasta un documento de produccion profesional, pero siempre
sirviendo para la documentacion de las metas, objetivos, estrategias y tacticas de

una compania.

Segun Arias, Portilla & Acevedo (2008), el plan de negocios, “es una recopilacion

escrita de las acciones, los recursos empleados y los resultados esperados de un

13



negocio, organizados de tal manera que se anticipe el logro de los objetivos
propuestos” (p. 132).

De esta definicion se destaca el hecho de que el plan es una recopilacién escrita

acerca de un negocio.

Con lo anterior, se puede declarar que el plan de negocios es un documento que
detalla un estudio y un plan acerca de un negocio a realizarse. Si se analizan las
distintas definiciones disponibles, se observa que es comun esta definicion de
documento con estudio y plan. Lo que varia de definicion en definicion es el
contenido y detalle que el plan de negocios debe contener, esto sera materia de
estudio de este documento, para tratar de encontrar el modelo o metodologia de
plan de negocios, que mejor se adapte para un emprendimiento de E-commerce en

Colombia.

3.1.2 ¢ Para qué sirve?

Habiendo declarado que es un plan de negocios, es importante ampliar el concepto

de para qué sirve.

Segun Arias, Portilla & Acevedo (2008),

El objetivo de un Plan de Negocio es desarrollar los aspectos mas relevantes que
permitan tomar la decision de inversion y establecer los compromisos sobre los
beneficios que se pueden obtener de la inversion a realizar; los que servirdn ademas

para evaluar y gerenciar su operacion futura. (p. 132)

Lo anterior establece que el objetivo principal del plan de negocios se relaciona con
inversion, con dar detalle de un negocio, incluyendo el detalle importante de los
beneficios, a un potencial inversionista de un negocio. Asi mismo, en esa definiciéon
también se encuentran elementos relacionados con el gerenciamiento de los

negocios.
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Segun McKinsey & Company (1998), “Un plan de negocios sélido, es la base sobre
la cual una idea de negocio puede realizarse y sirve para obtener el capital requerido

para configurar y desarrollar con éxito un negocio” (p. 14).

De lo anterior se rescata el hecho de que los planes de negocios sirven como una
herramienta para entender la viabilidad, ya sea financiera u operacional, de los

negocios.

Segun Ernst & Young (1997), los planes de negocios son la forma preferida de
comunicacién entre los emprendedores y los inversionistas. Esta definicion declara
gue los planes de negocios estan escritos para que los inversionistas los lean, con
lo cual se entiende que el propésito del plan de negocios es presentar informacion
a los inversionistas para que estos eventualmente puedan tomar una decisién de
inversion. Por otro lado, Ernst & Young (1997) también menciona que es comun que
los duefios y gerentes de negocios reconozcan al plan de negocios como una
herramienta indispensable para el manejo de sus negocios, ya que el hecho de
escribir el plan les da una disciplina de planeacion de sus actividades relacionadas
con el negocio. Segun esto, el plan de negocios representa no sélo un documento
necesario para conseguir inversion, sino un proceso o herramienta de planeacion

para emprendimientos 0 negocios recién creados.

Para McKinsey & Company (1998), un plan de negocio debidamente concebido y
ejecutado se vuelve un documento clave para la evaluaciébn y manejo de la
operacion de un negocio. Con esto se refuerza la concepcion del plan de negocio
no sélo como un documento hecho para los inversionistas, sino también muy util

para los encargados de manejar la empresa.

Es asi como Ernst & Young (1997) declaran que el plan de negocios es usado en
muchas empresas para:
e Seleccionar las metas y objetivos para la empresa

e Proveer las bases para el proceso de evaluacion y control de la empresa

15



e Comunicar un mensaje de la compafia a sus gerentes, directores externos,

prestamistas e inversionistas potenciales

Segun Ford, Bornstein & Pruitt (2007), mucha gente tiene la concepcion de que los
planes de negocios son de uso exclusivo por parte de emprendimientos, pero la
realidad difiere de esto, ya que el plan de negocios es una herramienta integral para
cualquier negocio que sirve para mapear un futuro deseado a corto y mediano plazo.

Ford, Bornstein & Pruitt (2007) también establecen que, “Las empresas deben exigir
un plan de negocios para cualquier nuevo grupo operativo, division o subsidiaria
gue se forme, y algunas empresas requieren un plan de negocios para cada nuevo

producto o proyecto” (p. 1).

Lo anterior es otro argumento que muestra la utilidad de los planes de negocio, mas
alld de la consecucion de fondos, y le da un contexto como herramienta esencial
para el gerenciamiento de negocios, puntualmente en el de la gestiébn de nuevas
divisiones, grupos operativos, subsidiaras, proyectos o productos. Actividades

comunes de las empresas que buscan crecimiento.

En las definiciones exploradas se evidencian tres usos principales para los planes
de negocio:

1) Gerenciamiento o manejo del negocio

2) Evaluacion de la viabilidad de un negocio

3) Comunicacion hacia externos interesados en el negocio
Dentro de la literatura consultada existen distintos usos y aplicaciones para el plan

de negocios, pero la mayoria de estas se pueden clasificar en uno de los tres usos

mencionados anteriormente.
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3.1.3 Historia

Segun McKinsey & Company (1998) el plan de negocios fue usado por primera vez
en Estados Unidos, como herramienta para conseguir fondos de inversionistas
privados y fondos de capitales de riesgo, donde se daba participacion en los
negocios a estos, a cambio del capital. Esta practica se extendié a los paises

europeos, y hoy se puede encontrar también en Latinoamérica.

Los planes de negocios empezaron como herramienta para consecucion de
recursos, y se volvieron en el camino una de las herramientas de gerenciamiento

de empresas muy valiosa.

Es por esto que hoy en dia los planes de negocio no son usados exclusivamente
por emprendimientos, también son muy comunmente usados por grandes
compafias que utilizan proyectos nuevos de negocio, como forma para continuar

su crecimiento.

3.1.4 Criterios de seleccion para modelos o metodologias de plan de negocios

Durante la realizacion de esta investigacion, se encontraron una gran cantidad de
modelos o metodologias de plan de negocios, asi mismo, en los documentos de
plan de negocios consultados, se evidencié que muchas veces ciertos planes de
negocios realizados, por mas de que sigan un modelo establecido, se desarrollan
de manera distinta, y estos documentos a su vez sirven de modelo para otros. Es
por esto que la cantidad de modelos de plan de negocios es muy extensa, y el
trabajo hecho fue casi de curaduria de las metodologias mas importantes y mas
acordes con el proyecto que se pretende evaluar, el cual es un emprendimiento de

un E-commerce en Colombia.

A continuacion, se presentan los parametros que se siguieron para seleccionar los

modelos mas acordes con el proyecto:
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¢ Relevancia del autor, editorial o publicacion: es importante que la publicacion
tenga un respaldo de calidad. Con esto se excluyen publicaciones como
blogs o paginas web personales. Las publicaciones deben venir de un medio

reconocido o ser publicaciones de trabajos de grado.

e Simplicidad y claridad de metodologia: se busca que el modelo sea facil de
aplicar y para esto que no sea demasiado extenso. También que sea facil de

comprender y de poner en practica.

¢ Integralidad o robustez: se busca que el modelo contenga todos los aspectos
0 partes importantes de un negocio, y que no se centre sélo en un aspecto.
Los principales aspectos de un negocio son mercado, financiero, operacional
y recursos humanos. En los ultimos afios han surgido nuevos aspectos como

lo son Investigacion y Desarrollo.

e Investigacion: que el modelo se haya desarrollado con base en una
investigaciéon lo mas robusta posible, es decir, con una cantidad de

informacion grande.

e Aplicabilidad al proyecto o negocio: es importante que el modelo se pueda
aplicar al tipo de proyecto propuesto. Hay metodologias mas aplicables a
productos y otras mas a servicios. Asi mismo, unas enfocadas en proyectos
de produccién y otras hacia proyectos de comercializacion. También hay
metodologias disefiadas para una industria especifica.

3.1.4.1 Modelos seleccionados

Con base en los parametros establecidos, se seleccionaron los siguientes modelos:
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Cuadro 1. Modelos de plan de negocios, segun orden alfabético

Editorial o medio de _ Ano
Autor ., Titulo o
publicacion publicacion
_ ) Revista Scientia et Technica, Propuesta metodoldgica para la
Arias, Portilla & _ _ o y
Universidad Tecnol6gica de elaboracion de planes de 2008
Acevedo _ _
Pereira negocio
Harvard Busines _ ) _ _
_ Harvar Business Review Press Creating Business Plans 2014
Review Press
Hayes Business _ _ _
_ Hayes Business Studios HBS Business Plan 2009
Studios
Ford, Bornstein & The Ernst & Young Business
_ Ernst & Young _ 2007
Pruitt Plan Guide
_ Starting Up, Achieving success
McKinsey & _ _ _ _
McKinsey & Company with professional business 1998
Company )
planning
. _ _ Emprendimiento. Conceptos y
Prieto Sierra, C Pearson Education ] 2014
plan de negocios
. _ _ How to write a winning business
Rich & Gumpert Harvard Business Review | 1985
plan
_ _ How to write a great business
Sahlman, W Harvard Business Review 1997
plan
. Plan de negocios, herramienta
_ Documento del USAID y Min. o
Weinberger, K para evaluar la viabilidad de un 2009

Productividad de Peru

negocio
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Cada modelo seleccionado, se evaluara en una escala de 1 a 5, donde:

Puntuacién 1

Puntuacién 5

Relevancia del

autor, editorial o

La publicacion del modelo no
cuenta con un medio, editorial o

autor de alto reconocimiento o

La publicacion del modelo

cuenta con un medio, editorial

0 autor de alto

publicacién _ o reconocimiento o nivel
nivel academico. o
acadéemico.

Simplicidad y ] . ] .

. Metodologia compleja, extensa, Metodologia concisa, corta,
claridad de o _ . _

) dificil de entender o aplicar facil de entender y aplicar

metodologia

Integralidad o

robustez

El modelo considera pocos
aspectos de un negocio o deja

aspectos importantes afuera

El modelo contiene todos los
aspectos mas relevantes de

un negocio

Investigacion

La realizacion del modelo no
cuenta con un respaldo de

investigacién

La realizacion del modelo
cuenta con una investigacion
gue lo respalda, la cual se
utiliza para ejemplificar el
modelo

Aplicabilidad al

proyecto o negocio

El modelo est& disefiado
especificamente para un negocio

o industria distinta al E-commerce

El modelo es genérico y
permite aplicarse al
E-commerce, o fue disefiado
especificamente para un

negocio de E-commerce

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

A continuacién, la evaluacion de los cinco rubros para cada modelo de planes de

negocios.
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e Arias, Portilla & Acevedo (2008):

o Relevancia del autor, editorial o publicacién: articulo publicado en la
revista Scientia e Technica de la Universidad Tecnoldgica de Pereira.
Calificacion: 4/5.

o Simplicidad y claridad de metodologia: metodologia propuesta de
nueve componentes que se presentan a manera de pasos, que se
deben hacer en orden cronoldgico. Cada uno de los pasos es
desarrollado brevemente en el documento. Calificacion 4/5.

o Integralidad o robustez: los componentes 0 pasos a seguir propuestos
por el modelo son:

* 1) Resumen ejecutivo

= 2) Alineacion estratégica del negocio
= 3) Producto o servicio

» 4) Equipo gerencial

= 5) Mercado y competencia

»= 6) Sistema de negocio

= 7) Cronograma de implementacion

= 8) Oportunidades y riesgos

» 9) Planeacion financiera

Contempla todos los aspectos de los negocios, incluyendo financiero, de

mercado, de operaciones y recursos humanos. No contempla aspectos

de Innovacién y Desarrollo. Calificaciéon 4,5/5.

o Investigacion: documento con lista corta de referencias, investigacion
no incluye trabajo de campo. Calificacion: 3/5.

o Aplicabilidad al proyecto o negocio: es aplicable al negocio de un
E-commerce en Colombia. No tiene elementos en particular disefiados

para este tipo de negocio o industria. Calificacion: 4/5.
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Harvard Business Review Press (2014):

o Relevancia del autor, editorial o publicacion: publicacion de Harvard

Business Review Press. Sin autor especifico declarado. Calificacion:
5/5.
Simplicidad y claridad de metodologia: el plan propuesto consta de un
documento que incluya 12 pasos posibles. El modelo establece que
no todos los pasos deben ser presentados, queda a discrecion de la
persona que lo elabora y segun el negocio. Es el anico modelo que
presenta esta flexibilidad. Aunque es extenso, la flexibilidad es un
atributo deseado. Un aspecto por destacar de este modelo es que
incluye un ejemplo para cada rubro, lo cual aporta a la claridad.
Calificacion: 4,5/5.
Integralidad o robustez: los componentes de la estructura propuesta
son:

» PA4gina de cubierta o presentacion

» Tabla de contenidos

= Resumen ejecutivo

= Descripcién del negocio

= Contexto de industria

= Analisis competitivo

= Andlisis del mercado

* Resumen de gerenciamiento y equipo

» Plan de operaciones

» Plan de marketing

» Plan financiero

» Adjuntos y otros

Esta estructura contempla todos los aspectos de los negocios,

incluyendo financiero, de mercado, de operaciones y recursos
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o

humanos. No contempla aspectos de Innovacién y Desarrollo.
Calificacion 4,5/5.

Investigacion: modelo basado en tres principales publicaciones de
Harvard Business School Publishing y Harvard Business Review. Da
como referencias adicionales dos articulos y tres libros de la misma
casa editorial y de reconocidos autores. No incluye trabajo de campo
en la investigacion. Calificacion 4,5/5.

Aplicabilidad al proyecto o negocio: dada la generalidad y flexibilidad
de la metodologia propuesta, resulta aplicable al negocio planteado.
No contiene elementos particulares de la industria y negocio

planteado. Calificacion: 4,5/5.

e Hayes Business Studios (2009):

o

o

Relevancia del autor, editorial o publicacion: modelo publicado por la
compainiia inglesa Hayes Business Studios en su portal de recursos
para emprendedores. No presenta autor especifico. Calificacion: 3/5.
Simplicidad y claridad de metodologia: metodologia propuesta de diez
rubros, en un orden especifico. EI documento contiene una serie de
preguntas “guias” para cada uno de los rubros, lo cual aporta a la
claridad de la metodologia. Calificacién: 4,5/5.
Integralidad o robustez: la estructura propuesta por la metodologia es:

= Resumen ejecutivo

= Descripcion negocio

= Productos y servicios

= Mercado y competencia

= Marketing y ventas

» Fijacién de precios de los productos y servicios

= Gerenciamiento y organizacion

= Operacion del negocio
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= |nformacion financiera

= Analisis de riesgos

Esta metodologia se destaca por incluir detalle de Fijacion de precios
y analisis de riesgos, rubros que no son incluidos en las demas
metodologias. Calificacion: 4,5/5.

Investigacion: el articulo no evidencia realizacion de investigacion ni
referencia otros autores. Calificacion: 1/5.

Aplicabilidad al proyecto o negocio: dada la generalidad de la
metodologia propuesta, resulta aplicable al negocio planteado. No
contiene elementos particulares de la industria y negocio planteado.
Calificacion: 4,5/5.

Ford, Bornstein & Pruitt (2007):

Relevancia del autor, editorial o publicacion: la metodologia es
publicada en el formato de libro, cuenta con 254 paginas y fue
publicado por Ernst & Young. Ernst & Young es una de las empresas
consultoras de negocios mas reconocidas del mundo. Calificacion:
5/5.
Simplicidad y claridad de metodologia: la metodologia contiene nueve
pasos o rubros, los cuales son explicados ampliamente en las 254
paginas del libro. Incluye ejemplos y recomendaciones. Calificacion:
5/5.
Integralidad o robustez: la estructura propuesta por la metodologia es:

= Tabla de contenidos

» Resumen ejecutivo

= Descripcion general de la compaiiia

= Productos y servicios

» Plan de marketing

* Plan operacional
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= Gerenciamiento y organizacion
= Estructura y capitalizacion

= Plan financiero

Esta estructura contempla todos los aspectos de los negocios,
incluyendo financiero, de mercado, de operaciones y recursos
humanos. Resalta que no incluye un rubro dedicado al andlisis del
contexto y entorno. No contempla aspectos de Innovacion y
Desarrollo. Calificacion 4/5.

o Investigacion: el documento muestra evidencia a lo largo de su
contenido de una amplia investigacion, con referencias y casos de la
vida real como ejemplo. Calificacion: 5/5.

o Aplicabilidad al proyecto o negocio: la metodologia propuesta en este
documento, como lo declaran los autores, no estd enfocada hacia
emprendimientos, ya que segun ellos, las grandes compafias son hoy
en dia usuarios de este tipo de planes de negocios. Lo anterior es
favorable, dado que puede ser utilizada no so6lo para
emprendimientos, pero omite detalles deseables para empresas que
van a empezar su actividad, como lo es el analisis del contexto y

entorno. Calificacion: 2/5.

e McKinsey & Company (1998):

o Relevancia del autor, editorial o publicacion: la metodologia es
publicada en forma de articulo por McKinsey & Company, se puede
consultar dentro del repositorio de recursos disponible en la pagina
web de la compafia. McKinsey & Company es una de las empresas
consultoras de negocios mas reconocidas del mundo. Calificacion:
5/5.

o Simplicidad y claridad de metodologia: el modelo esta compuesto por

8 pasos o rubros, los cuales se proponen desarrollar en un orden

25



especifico. Este documento incluye un caso de estudio que sirve para
ejemplificar cada uno de los pasos a desarrollar. Lo anterior aporta a
la claridad del modelo. Calificacion: 4,5/5.
o Integralidad o robustez: los pasos de la metodologia son:

= Resumen ejecutivo

» Idea de producto o servicio

= Equipo de gerencia

= Marketing

= Sistemas de negocio y organizacion

» Cronograma de implementacion

» Riesgos y oportunidades

* Plan financiero
Esta estructura contempla todos los aspectos de los negocios,
incluyendo financiero, de mercado, de operaciones y recursos
humanos. De la metodologia propuesta, se destaca la inclusion del
cronograma de implementacion, lo cual es util para la planeacion del
proyecto. Calificacion: 4,5/5.

o Investigacion: el documento se basa en las experiencias de negocio
que tiene McKinsey & Company, lo cual se evidencia a través del
documento y en el caso presentado. La metodologia se basa mas en
casos reales que en teoria. Calificacion: 5/5.

o Aplicabilidad al proyecto o negocio: dada la generalidad de la
metodologia propuesta, resulta aplicable al negocio planteado. No
contiene elementos particulares de la industria y negocio planteado.
Calificacion: 4,5/5.

e Prieto Sierra (2014):

o Relevancia del autor, editorial o publicacion: la metodologia se
encuentra contenida dentro de un libro de texto publicado por la

editorial Pearson Education. Calificacion: 5/5.
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Simplicidad y claridad de metodologia: la metodologia que se presenta
aca resulta concreta, aunque un poco extensa, con 12 componentes
0 pasos. Se dedica todo un capitulo del libro a la ampliacion de los
conceptos de cada paso, ejemplificando cada componente con casos
de la vida real. Calificacion: 4,5/5.
Integralidad o robustez: la estructura propuesta en el libro es:

*» Resumen ejecutivo

= Concepto de negocio y antecedentes

= Descripcién del producto (bien o servicio)

= Mision y Vision de la empresa

= Perfil del cliente y mercado potencial

» Plan de marketing y ventas

» Sistema de negocio y organizacion

* Programa de implementacién

» Plan de recursos humanos

* Plan financiero

= Aspectos legales

= QOportunidades y riesgos

De la estructura resaltada se destaca la inclusion del programa de
implementacion, asi como una seccion dedicada a Oportunidades y
riesgos. Los demas rubros cubren todos los aspectos principales de
un negocio. Calificacion: 4,5/5.

Investigacion: el documento muestra evidencia a lo largo de su
contenido de una amplia investigacion, con referencias y casos de la
vida real como ejemplo. Calificacién: 5/5.

Aplicabilidad al proyecto o negocio: dada la generalidad de la
metodologia propuesta, resulta aplicable al negocio planteado. No
contiene elementos particulares de la industria y negocio planteado.
Calificacion: 4,5/5.
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Richard & Gumpert (1985):

O

o

Relevancia del autor, editorial o publicacion: articulo publicado en la
revista Harvard Business Review. Calificacion: 5/5.
Simplicidad y claridad de metodologia: metodologia diferente a las
demas presentadas en este documento, los autores indican que el
plan de negocios debe centrarse en lo basico y esto es analizar el
proyecto desde tres Opticas diferentes: la del mercado, la de los
inversionistas y la del emprendedor. ElI documento da un valioso
marco de referencia, pero no es muy especifico en cuanto a la
informacion que debe presentarse. Calificacion: 3/5.
Integralidad o robustez: la estructura presentada en el documento es:
* Foco en el mercado:
e Beneficio para el usuario
e Encontrar el beneficio del mercado
e Proyeccion y metas de participacion del mercado y
ventas
= Atencion a las necesidades del inversionista
e Establecer tiempo de salida del proyecto
e Hacer proyecciones de rentabilidad realistas
e Establecimiento de la etapa de desarrollo

e Determinacién del precio de la inversion

= QOperacion del negocio
El documento hace énfasis en el mercado y en el inversionista, por lo
que es completo para el analisis de Marketing y Ventas y financiero.
Deja a un lado el plan de Recursos Humanos y el analisis del contexto
y entorno. Calificacién: 3/5.
Investigacion: el articulo se basa en ejemplos reales de la experiencia

de los autores en fondos de inversion. Calificacion: 3,5/5.
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o Aplicabilidad al proyecto o negocio: el modelo es aplicable dada su
generalidad, pero por su poca concesion habra que investigar para

aterrizar los conceptos presentados. Calificacion: 3,5/5.

e Sahlman, W (1997):

o Relevancia del autor, editorial o publicacién: articulo publicado en la
revista Harvard Business Review. Basado en un libro del mismo autor
y editorial. Calificacion: 5/5.

o Simplicidad y claridad de metodologia: la metodologia presentada por
este modelo es la mas simple de todos los modelos seleccionados.
Apenas consta de cuatro partes. Calificacién: 5/5.

o Integralidad o robustez: la metodologia consta de cuatro pasos o
rubros:

» Lagente
» La oportunidad
= El contexto

» Riesgo y recompensa

La metodologia resulta amplia y por lo tanto abarca la mayoria de los
aspectos de los negocios. Se destaca el foco en Recursos Humanos
y también la ausencia sobre el detalle del producto. Calificacion: 4/5.

o Investigacion: el documento muestra evidencia a lo largo de su
contenido de una amplia investigacion, con referencias y casos de la
vida real como ejemplo. Calificacion: 4,5/5.

o Aplicabilidad al proyecto o negocio: una metodologia tan amplia como
la que se presenta en este documento, es facilmente aplicable al
proyecto de E-commerce, aunque no contiene elementos particulares

de la industria y negocio planteado. Calificacion 4/5.
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Weinberger (2009):

o Relevancia del autor, editorial o publicacién: articulo publicado por la

organizacioén USAID, organizacion del gobierno de los Estados Unidos
para generar ayuda internacional en materia de desarrollo, en
conjunto con el ministerio de la produccién de Peru. Calificacion: 5/5.
Simplicidad y claridad de metodologia: la metodologia presentada por
este modelo es corta y concreta, consta de ocho partes. A lo largo del
documento se desarrolla y se dan ejemplos claros de cada rubro,
aplicados a la Pyme latinoamericana. Calificacion: 5/5.
Integralidad o robustez: la metodologia consta de siete pasos o rubros:

= Resumen ejecutivo

» Andlisis del entorno

» Planteamiento estratégico

» Plan de Marketing

» Plan de Operaciones

» Disefo de la estructura y plan de recursos humanos

» Plan financiero
La metodologia resulta amplia y por lo tanto abarca la mayoria de los
aspectos de los negocios. Se destaca la inclusion del Planteamiento
estratégico, que resulta fundamental a la hora de crear una empresa.
Calificacion: 4,5/5.
Investigacion: el documento muestra evidencia a lo largo de su
contenido de una amplia investigacion, con referencias y casos de las
Pymes latinoamericanas, lo que le da un contexto especifico para
empresas latinoamericanas. Calificacion: 5/5.
Aplicabilidad al proyecto o negocio: una metodologia tan amplia como
la que se presenta en este documento, es facilmente aplicable al
proyecto de E-commerce, aunque no contiene elementos particulares

de la industria y negocio planteado, como se menciond previamente,
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es la Unica que hace énfasis a la realidad de las Pymes

latinoamericanas. Calificacion 4,5/5.

3.1.4.2 Comparacion

Cuadro 2. Tabla comparativa modelos de plan de negocios

Relevancia | Simplicidad ) ) . _ -
Autor o _ Integralidad | Investigacion | Aplicabilidad
publicacion y claridad
Arias, Portilla &
4 4 4,5 3 4
Acevedo
Daza Riabova, C 4 2 5 35 5
Entrepreneur
_ 2 4,5 4,5 4,5 4,5
Media Inc
Harvard Busines
_ 5 4,5 4,5 5 4,5
Review Press
Hayes Business
_ 3 4,5 4,5 1 4,5
Studios
Ford, Bornstein &
_ 5 4,5 4 5 2
Pruitt
McKinsey &
5 5 4,5 4,5 4,5
Company
Prieto Sierra, C 5 4 4,5 5 4,5
Rich & Gumpert 5 3 3 3,5 3,5
Sahlman, W 5 5 4 4.5 4
Weinberger, K 5 5 4.5 5 4,5

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Al haber estudiado y comparado los diferentes modelos de plan de negocio, se
destacan las metodologias de McKinsey & Company (1998), Harvard Business
Review Press (2014) y Weinberger (2009), como las metodologias con mejor
calificacién, segun los parametros establecidos, siendo esta Ultima la de mejor

calificacién entre las tres.

La metodologia de Weinberger (2009) se destaca debido al contexto de su
investigacion, el cual es aplicado hacia las Pymes latinoamericanas, combinado con
una propuesta a seguir, concisa y ampliamente explicada, que resulta ser una

metodologia robusta, que un emprendimiento colombiano puede aplicar.

Si se repasa cada una de las variables calificadas, resalta que, en la relevancia del
autor o publicacion, se cuenta con el respaldo de un organismo internacional como
lo es el usaDp. En la simplicidad y claridad de la metodologia, Weinberger (2009)
propone una de las mas cortas, comparada con los demas modelos, pero se
extiende en explicacion y contextualizacién hacia las empresas del mercado
latinoamericano. En integralidad y robustez, cuenta con todos los aspectos
relevantes de los negocios, y se destaca la inclusion del Planteamiento Estratégico,
dandole cabida a la estrategia de negocio dentro del modelo. Con respecto a la
investigaciébn, en este punto se observa consulta de casos en Pymes

latinoamericanas, lo cual favorece el punto de aplicabilidad también.

Glosario

e Blog: un blog es un sitio web que permite la creacion y difusién de contenido,
en la mayoria de los casos, sobre un tema especifico y en el que se comparten
conocimientos y opiniones de forma regular. Fuente: Delgado (2019).

e Capital deriesgo: aportacion temporal de recursos de terceros al patrimonio de
la empresa. Fuente: Prieto Sierra (2014).

e E-commerce: el comercio electronico es el proceso de realizar negocios en
linea a través de transacciones de ventas e intercambio de informacion. Hay una
serie de aplicaciones de comercio electronico, incluidos el comercio minorista en
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linea y los mercados electronicos, y las subastas en linea. Fuente: Wienclaw
(2013).

Emprendimientos: se dice de la persona que identifica una oportunidad de
negocio, de un producto o servicio, o simplemente empieza un proyecto por su
propio entusiasmo. Dentro de las caracteristicas de un emprendedor se
encuentran: la capacidad organizativa, el ser analitico, entusiasta, innovador,
optimista, flexible, dinamico, capaz de asumir riesgos, creativo y orientado al
crecimiento. Fuente: Prieto Sierra (2014).

Factibilidad: disponibilidad de los recursos econémicos, humanos y materiales
necesarios para crear una organizacion sustentable y tendiente al desarrollo.
Fuente: Prieto Sierra (2014).

Inversionistas: individuo u organizacion que aporta capital a socios o0
emprendedores para desarrollar un proyecto. Fuente: Prieto Sierra (2014).

Modelo de negocio: forma en que opera una empresa (estrategia e
implementacion) que le permite generar ingresos, brindar valor al cliente y
desarrollarse de una manera socialmente responsable. Fuente: Prieto Sierra
(2014).

Proyecto: conjunto de acciones integradas en fases secuenciales que se
interrelacionan y coordinan con la finalidad de alcanzar una meta especifica.
Fuente: Prieto Sierra (2014).

Rentabilidad: capacidad de la empresa para retornar la inversion realizada para
constituirla. Fuente: Prieto Sierra (2014).
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4. Metodologia

La metodologia que se usara sera entonces la de Weinberger (2009). La estructura

propuesta por la autora es la siguiente:

Resumen ejecutivo

e Andlisis del entorno

e Planteamiento estratégico

e Plan de Marketing

e Plan de Operaciones

e Disefio de la estructura y plan de recursos humanos

e Plan financiero

A continuacion, se describira la metodologia, ahondando en cada parte que la

compone.

Resumen ejecutivo: segun Weinberger (2009), el resumen ejecutivo es una

breve presentacion de los aspectos mas relevantes del plan de negocio que se

ha elaborado y su extension maxima debe ser tres paginas. La importancia de

esta parte es que muchas veces es la Unica que se lee, por lo tanto, debe ser lo

mas clara, concisa y completa posible.

Segun la autora, las preguntas que se deben responder en esta parte del plan

son:

o

¢, Cual es la razo6n social de la empresa?

¢, Cual es la estructura empresarial?

¢En qué tipo de negocio o sector se desarrollara la empresa?

¢,Cuadles son las necesidades que la empresa piensa satisfacer?
¢,Cuales son los productos / servicios que la empresa piensa ofrecer?

¢, Quiénes son los clientes, competidores y usuarios de los bienes y

servicios?
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¢, Cudl es el modelo de negocio que la empresa piensa desarrollar para
cumplir con sus objetivos?

¢,Cuales son los resultados econdmicos y financieros proyectados?

e Andlisis del entorno: segun la autora, el analisis de entorno es fundamental

para descubrir oportunidades de las cuales podran surgir las ideas de negocio.

Asi mismo, la autora indica que cuando se hace andlisis del entorno, por lo

general se estudian los siguientes factores:

o

o

Econdmicos
Sociales

Politicos y legales
Tecnolbgicos

Ambientales

¢ Planteamiento estratégico:

Segun Weinberger (2009), “El plan estratégico de una empresa comienza con una

relacion de las variables que pudieran representar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas (FODA)” (p. 64).

Con esto el emprendedor podra conocer cOmo esta posicionada su empresa frente

al contexto que se le presenta, y conocer las fortalezas y debilidades de la empresa,

lo cual le ayudara a aprovechar las oportunidades y luchar contra las amenazas.

El documento establece que, habiendo realizado el FODA, se debe continuar con el

establecimiento de la vision y mision de la empresa.

Segun Maestres (2015) la mision es:

el propdsito, razén de ser y fin de una organizacion, define lo que pretende cumplir

en un entorno especifico. Es lo que la empresa hace en el presente y la manera

como atiende a diferentes grupos de interés, tales como accionistas, colaboradores,

consumidores, comunidad y gobierno, entre otros. (p. 8)
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Teniendo en cuenta esto y, segun lo expuesto por Maestres (2015), encontramos
que la importancia de la Vision y Mision de una empresa radica en solucionar el
“‘porqué”, “;como?” y “en qué contexto” del propdsito obvio de una empresa de
generar valor para sus accionistas. Es decir, no es generar ganancias por

generarlas, sino producir ganancias bajo ciertas condiciones e ideales.

Para Maestres (2015) la vision es:

a la cual se dirige la empresa a mediano plazo y sirve de rumbo para orientar las
decisiones estratégicas de crecimiento, diversificacion y competitividad, y atender a
los diferentes grupos de interés que gravitan alrededor de la organizacion. La visiéon

es cualitativa. (p. 8)

Teniendo en cuenta esto, se ve el valor estratégico que tiene la vision, ya que sirve
de guia para la empresa. Tradicionalmente las empresas establecian una vision a
largo plazo, muy aspiracional, pero cada vez se volvio mas comuan declarar la vision
a mediano plazo. Es por esto que, en los ultimos afios en Latinoamérica, se volvio
muy comun entre las empresas generar una vision 2020, lo que servia para generar
unas metas a mediano plazo. Hoy teniendo en cuenta la cercania del afio 2020, no
tiene sentido hacer una, y de hecho las empresas que tenian una visién 2020 ya

deben reformularla a mayor plazo.

Segun Weinberger (2009), para completar el planteamiento estratégico, se debe
establecer la estrategia genérica y los objetivos estratégicos que se desprenden de

esa estrategia declarada.

En general, cuando se habla de estrategia, se entiende como sinonimo de decision
pensando en el largo plazo. Es decir, no se ocupa del detalle operativo del dia a dia,
se ocupa de la direccion que se esta tomando y a qué destino llevaran las acciones

del dia a dia.
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Para aterrizar la estrategia, en el contexto de las organizaciones, se consulto el libro
Direccion Estratégica de Johnson, Scholes, & Whittington (2006), que define

estrategia como:

La direccion y el alcance de una organizacion a largo plazo, que permite lograr una
ventaja en un entorno cambiante, mediante la configuracién de sus recursos y

competencias, con el fin de satisfacer las expectativas de las partes interesadas.
(p.10)

Teniendo en cuenta esa definicion, se puede afirmar que la estrategia de una
organizacién va a dictar la direccidon y camino a seguir y, por lo tanto, va a ser la que
determine cuales son las acciones del dia a dia a seguir, para dirigirse hacia la

direccion deseada.

En el texto de Johnson, Scholes, & Whittington (2006), también se puede encontrar
los distintos niveles de estrategia. En él se distingue entre:

. Estrategia corporativa: es la que tiene en cuenta el alcance general de la
empresa, y como se podria generar valor para las unidades de negocio existentes,

o crear nuevas unidades que generen valor.

. Estrategia de negocio: se ocupa principalmente de como competir de la mejor
forma en los mercados que se esta, o definir de qué mercados se participa. Eso
influye en los productos y/o servicios que se escoge para cada uno de los mercados,

asi mismo como los canales de venta y distribucidén para esos mercados.

. Estrategia operativa: se ocupa de alinear la estrategia corporativa y la de
negocio para hacer el uso mas eficiente de los recursos de la empresa, los procesos

y el personal.

Para este proyecto, teniendo en cuenta que es un emprendimiento, inicialmente de

tamafno pequeio y cantidad de recursos limitados, no es necesario ahondar en la
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estrategia corporativa. Sera la estrategia de negocio y operativa las que manden en
la empresa y, con el tiempo, después de varios afios de operacion y crecimiento,

sera necesario profundizar sobre la estrategia corporativa.

Por ultimo, segun Weinberger (2009), todos los objetivos estratégicos deben cumplir
con tres condiciones:

1. Establecerse para toda la organizacion

2. Establecerse de manera permanente

3. Establecerse en términos cuantitativos

e Plan de marketing:

Para resaltar la importancia de un Plan de marketing para la creacion de una
empresa como la que se plantea en este documento, vale la pena citar a Kotler &
Keller (2012), que dice:

Las finanzas, la gestiobn de operaciones, la contabilidad y otras funciones
empresariales realmente no tendran relevancia sin la suficiente demanda para los
productos y servicios de la empresa, para que ésta pueda tener beneficios. En otras
palabras, una cosa no se concibe sin la otra. Asi que el éxito financiero a menudo

depende de la habilidad de marketing. (p. 3)

Teniendo en cuenta eso, se puede afirmar que el Plan de marketing es fundamental
para cualquier empresa y, en este caso, la creacién de un plan de negocio tiene
especial relevancia, ya que va a ser el Plan de marketing el que determine los
ingresos que puede tener la empresa, segun la inversion que se haga en este
aspecto. Es asi, como sera fuente principal para el desarrollo de otro tipo de analisis
como el de la proyeccion y viabilidad financiera de la empresa. En otras palabras,
sin la realizacion del Plan de marketing no se puede hacer un analisis financiero del

proyecto.
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Para continuar con el ejercicio, es importante detenerse un poco en las definiciones
de Marketing. Segun la American Marketing Association (AMA), citada por Kotler &
Keller (2012): “Marketing es la actividad o grupo de entidades y procedimientos para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los

consumidores, clientes, socios y la sociedad en general” (p. 5).

Noétese que en esa definicion no se menciona la palabra Ventas o verbo Vender, a
diferencia de lo que muchos piensan, el Marketing no es sélo una forma de vender.
Segun la AMA, el marketing se basa en comunicar y entregar valor al consumidor, lo
cual tendrd como consecuencia, en algin momento, ingresos para la compafia que
comunica. Previamente en este documento se declar6 una Propuesta de Valor para
los segmentos del mercado escogidos, es entonces mediante el marketing que se
podra comunicar y entregar esa propuesta de valor a los mercados.

También en el texto de Kotler & Keller (2012), se encuentra la definicién propia de
los autores, los cuales apoyan la tesis de que el marketing es mucho mas que
ventas, afirmando que: “El propdsito del marketing es conocer y entender tan bien

al cliente que el producto o servicio se ajuste a €l y se venda por si solo” (p. 5).

Segun Kotler & Keller (2012): “El plan de marketing es el instrumento central para
dirigir y coordinar el esfuerzo de marketing; el cual opera en dos niveles: estratégico

y tactico” (p. 36).

El marketing estratégico se ocupa de la definicién de cuéles son los mercados que
se van a escoger como mercados meta y la propuesta de valor que se generara

para cada uno.

- Mercados meta:
Para Kotler & Keller (2012), los especialistas en marketing deben empezar por
dividir el mercado en segmentos, segun caracteristicas de gustos, estratos o

demograficas que les dé caracteristicas en comun. Después se definira cuales son

39



los mercados que resultan mas atractivos, con los cuales se desea trabajar, y a
estos se les llama Mercados meta. A estos son los que se les estructurarda y

presentara una propuesta de valor, teniendo en cuenta sus caracteristicas.

- Las 4 P’s - mezcla de marketing:

Segun E. Constantinides (2006), las 4P’s fueron expuestas por Jerome McCarthy
en 1.960 en su libro titulado Basic Marketing: a managerial approach. Desde ese
entonces, lo mas probable es que cualquier persona que investigue o reciba teoria

sobre marketing, incluya las 4 P’s, también llamada la mezcla de marketing.

Ese ejercicio de establecer las 4 P’s, resulta propicio para estructurar y definir el
Plan de marketing. Para Kotler & Keller (2012), las 4 P’s no lo son todo en marketing,
teniendo en cuenta la evolucion que ha tenido el mundo, la tecnologia, la sociedad,
los negocios y las empresas desde ese entonces, pero considera que se puede
utilizar ese concepto como la base para estructurar el Plan, incluyéndole todos los
nuevos elementos que se han desarrollado, generando asi entonces una versién

actualizada de las 4 P’s.

¢ Plan de operaciones:

Segun Weinberger (2009), durante las secciones anteriores del plan de negocios,
la persona que presenta el plan pudo haber convencido a los inversionistas del
modelo de negocio y del producto o servicio planteado. Pero el inversionista
necesita saber cual es la infraestructura y sistema de produccion u operacion
necesario para que el negocio sea sostenible. Es por esto que, al entrar en este
detalle, el negocio adquiere una dimension muy importante, que es la infraestructura
necesaria para hacerse realidad, lo cual va a tener impacto directo en los fondos

econdémicos precisos para la realizacion del proyecto.
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Segun Steve Blank (2018), el autor del libro The Lean Startup y creador de un
movimiento de emprendimiento, a partir de la filosofia expresada en ese libro, existe
una creencia de que los emprendimientos (“Startups” en inglés) son versiones
pequefias de grandes compafias. Y como a las grandes compaiiias le escriben
planes Operacionales y Financieros a 5 afos, los emprendimientos también lo
deberian hacer. Pero segun Blank, los emprendimientos no son pequefias versiones
de grandes compaifiias, son empresas en construccion de un modelo de negocios,

y por ello no se las debe atar con un plan operativo a 5 afios.

e Disefio de la estructuray plan de recursos humanos:

En el documento de Wenberger (2009), se establece que “Las personas son el
elemento clave del éxito empresarial y por ello un recurso humano de calidad podria

significar una ventaja para la empresa” (p. 87).

Es por esto que el plan de estructura y recursos humanos hace parte de este
documento, ya que, segun este enfoque, valores y cultura organizacional

implementada, se vera en los resultados del proyecto.

Segun Blank (2018) el emprendimiento debe tener un enfoque de trabajo en equipo,
en tanto la estructura organizacional que se proponga debe fomentar el trabajo en

equipo.

e Plan financiero:

Esta seccion se destaca por determinar si el plan sera econdmica y financieramente
viable, factor sin el cual no se realizaria ningun proyecto con animo de lucro. Segun

Weinberger (2009), el plan financiero permite:

o Determinar los recursos econdémicos necesarios para la realizacion del

plan de negocios
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o Determinar los costos totales del negocio

o Determinar el monto total de la inversion inicial necesaria
o Determinar las necesidades de financiamiento

o Determinar las fuentes de financiamiento

o Proyectar los estados financieros

o Evaluar la rentabilidad econémica y financiera del plan de negocios

5. Desarrollo del trabajo

A continuacion, se hara el desarrollo del plan de negocios para un E-commerce en

Colombia, utilizando la metodologia de Weinberger (2009).

5.1 Resumen ejecutivo

a. Formulacion de la idea: la idea del negocio consiste en crear una plataforma
online (pagina web, cuenta de Instagram y Facebook), que les sirva a los
emprendedores colombianos para dar a conocer sus marcas (generar “awareness”)
y productos, ofrecerlos al publico y vender. Asi mismo, para los consumidores
locales, lo que les dara la oportunidad de conocer marcas y productos locales, los
cuales no se consiguen en los comercios habituales, como lo son los centros
comerciales, pero si tienen propuestas innovadoras de disefio y buenos niveles de
calidad, lo cual hace que este tipo de productos sean muy apetecidos por los

clientes.

b. Analisis de la oportunidad: la oportunidad nace de suplir dos necesidades,
actualmente insatisfechas o parcialmente insatisfechas en el mercado local. La
necesidad de espacios de comunicacion y venta para los emprendimientos y la
necesidad de acceso a productos de emprendimiento locales por parte del mercado.
Ambas necesidades se encuentran sustentadas con datos en el numeral 2,1 de este

texto (Planteamiento del problema). Asi mismo, mas adelante se hara un estudio
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de mercado que sirva para estimar la demanda, que ayude sustentar la

insatisfaccion de las necesidades expuestas.
c. Presentacion del modelo de negocio: para la presentacion del negocio
recurriremos a la metodologia Canvas, que se utiliza frecuentemente hoy en dia

para validar modelos de negocio en su creacion.

Cuadro 3. Modelo Canvas para plataforma de emprendimientos online

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de valor Relacion con el cliente | Segmentos del mercado
*  Eventos propios o .
Para emprendedores: Emprendedores: E ded .
* Emprendedores secundarios que rednanlos Fars emprentecores: . o . Emprendedores:
. emprendimientos con Mallln.g con noticias de Creadores o duefios de una
« Cémaras de comercio consumidores Crear una plataforma de ac‘tual\dafj para marca local que quieran darse
«  Instituciones del gobierno C tall marketing y ventas en el que emprendimientos, a conocer y potencializar sus
8 Hrsos vd ad eres para los emprendedores locales comunidad, capacitacion, | apeac
gue apoyen el emFrer? edores . puedan darse a conocer, agenda de eventos
emprendimiento ) Acdtlvacml?els por medio de ofrecer y vender sus productos | *  Eventos para networking,
P redes soclales ventas y capacitaciones Consumidores:
. jas d dimi * Logistica de pago y envios - "
Ferias de emprendimiento «  Creacion de red de d Personas entre 15 y 50 afios
: Para consumidores: Consumidores: H |
+ Influenciadores consumidores e RS L L R ~ que quieran comprar y valoren
R“!E_‘S sociales los productos locales e
« Disefiadores y artistas Plataforma para conocery = Mailing ‘ innovadores. Que utilicen
« Musicos Recursos Clave comprar productos de . O.fert.as ¥ promociones redes sociales en su dia a dia.
Pagina web transaccional | emprendimientos localesde | = Fidelizacion Que hayan hecho compras por
* Restaurantes y bares *  Cuentas de redes sociales, | manera Online (sin salir de internet o estén dispuestos a
con presupuesto para casa, sin hacer filas, desde el hacerlas.
disefio de piezas y pauta celularo o pc). Consolidacién Canales
Plata-fcl)rma para dell e‘mprend\mlento local enun| | Redes sociales
admlnlstr.ar contenido de solo lugar. «  Sitio web
redes sociales y - Mailing
Plataforma de I]],E:JJ‘IHE CRM - Envios a traves de
Lugares para realizar mensajeria
eventos
Estructura de Pagina web Flujo de - Comisién Online
Costos: * Disefio de piezas para pauta y redes sociales ingresos: * Ventas espacios en eventos
Pauta Digital * Ventas espacios de publicidad en ecosistema digital
Eventos y publicidad BTL = Asesoria de emprendimientos
Logistica de entrega = Alianzas

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

5.2 Andlisis del entorno

a. Factores politicos:
En Colombia existen varias iniciativas por parte del gobierno para apoyar al
emprendimiento, ya que los requerimientos legales y tributarios dificultan la creacion
de una empresa, por eso son necesarios programas y estimulos por parte del

gobierno.
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Con respecto a las iniciativas del gobierno, para impulsar y promover el

emprendimiento, podemos mencionar los siguientes programas o instituciones:

Politica de emprendimiento (Min Comercio)

e Sistema nacional de apoyo a Mipymes

¢ Innpulsa Colombia y aldealnnpulsa (Min Comercio):
e Formalizacion empresarial (Min Comercio):

e Colombia productiva (Min Comercio)

¢ Inclusién Productiva (Min Comercio)

e Premio Innova

e Bancoldex

e Economia Naranja (Min Cultura)

En el caso del gobierno actual, del presidente lvan Duque Marguez, una de sus
banderas de gobierno ha sido el impulso a la economia naranja. Segun Moreno
(2014), la economia naranja esta definida por la zona en la que confluyen tres
elementos esenciales:

1. Su materia prima surge de la creatividad, las artes y la cultura

2. Tiene una estrecha relacién con los derechos de propiedad intelectual

3. Esta en funcién directa de una cadena de valor creativa

Dentro de las categorias de emprendimiento que el proyecto considera, esta la
Musica, Arte y Cultura, por lo que estos emprendimientos deberian verse
potenciados por los beneficios que plantea el actual gobierno, para los miembros de

la economia naranja.

b. Factores economicos:
El principal factor economico que afecta la viabilidad del proyecto es el crecimiento
de la economia del pais. Segun el documento Colombia: Balance 2018 vy
Perspectivas 2019, publicado por la ANDI en su pagina web, el crecimiento de la

economia en Colombia fue de 2,7%, mientras que el de la regidbn de América Latina
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y el Caribe completo fue de 1,2%. A pesar de no ser un crecimiento elevado, y
menor al de algunos afios atras, el hecho de crecer por encima de la region habla
bien de la economia local. Para el afio 2019 la proyeccidén de crecimiento para la
economia colombiana es de 3,3%, un nimero que vuelve a tomar una tendencia
positiva y muestra un comportamiento positivo. Este crecimiento de la economia es
sinbnimo de aumento de consumo, por parte de los colombianos, lo cual es un
habilitador para el proyecto, ya que fomenta la creacion de emprendimientos y el

consumao.

Asi mismo, la economia local se ve fuertemente influenciada por eventos de tipo
internacional que han venido ocurriendo durante el afio pasado y este afio. Algunos
de estos eventos son: la guerra comercial entre Estados Unidos y China, la salida
de la Unién Europea del Reino Unido, la caida del precio del petréleo, la crisis
econdémica de Argentina, etc. Estos eventos afectan la economia local y, a pesar de
esto, se tiene el crecimiento estable y proyeccion optimista que se mencioné
previamente. Por otro lado, el precio del délar frente al peso colombiano se ha visto
afectado por estos eventos, lo cual redunda en tener un encarecimiento del délar.
Esto puede afectar positivamente el proyecto, ya qu al tener un ddélar muy caro,

resulta mas costoso comprar en otros paises y los productos locales ganan ventaja.

c. Factores sociales:
Como ya se menciono el numeral 2,1, en Colombia existen factores sociales que
impulsan la creacién de emprendimientos por parte de la poblacién. Esto es un

factor de importancia para la viabilidad del negocio.

Segun Higuera Qijito et al. (2019), las normas culturales y sociales pueden ser
impulsores u obstaculizadores del emprendimiento. Hechavarria y Reynolds (2009),
afirman que la motivacion guiada por el contexto es la influencia de ambientes
sociales, economicos y politicos que dan forma a los comportamientos individuales,
y pueden entonces impactar la probabilidad de que emprendedores creen empresa.

En Colombia tenemos culturas caracterizadas por su espiritu emprendedor, como
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lo es la cultura antioquefia, estos factores influyen en la creaciébn de

emprendimientos y, por lo tanto, afectan positivamente el proyecto.

d. Factores tecnoldgicos:

La tecnologia y los desarrollos tecnolégicos que llegan cada vez mas rapido y
frecuentemente al pais, son parte importante de este proyecto en dos principales
aspectos:

1. Lapropuesta de valor, tanto para Emprendedores como para Cliente final,
se basa en una plataforma tecnoldgica (plataforma online), en la que van
a concurrir ambos actores.

2. Teniendo en cuenta que el producto es online, la mayoria de la
comunicacién (pauta y contenido organico) que se le va a hacer al
producto va a ser digital, aprovechando el alcance, la posibilidad de
segmentacion y costos favorables versus otros medios. lgualmente
servira para asegurar que la pauta sea transaccional y lleve a tomar una
accion, ya sea de inscripcién para Emprendedores o de compra para

Clientes.

Por lo tanto, se vuelve un habilitador del proyecto la disponibilidad de infraestructura
para Internet, Plataformas online, E-commerce, Pasarelas de pago, Redes sociales

y la accesibilidad a estas por parte de la poblacion colombiana.

Para darnos un contexto del estado actual de esta infraestructura y condiciones
tecnologicas, es necesario revisar algunos indicadores para Colombia. Segun el
Observatorio E-commerce (2017), afio a afio las transacciones digitales crecen por
encima del 10%. Para el primer semestre de 2017 crecieron 17% respecto al afo
anterior, superando el crecimiento de la economia colombiana (1,2%) para el mismo
periodo. Igualmente, el monto de transacciones de E-commerce equivales al 1,5%
del piB, esta cifra crece afio a afio. Estos indicadores muestran una tendencia

positiva en la participacion del E-commerce dentro de la economia local, lo cual
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quiere decir que las condiciones tecnolégicas minimas necesarias se estan
cumpliendo y la velocidad de crecimiento de estos indicadores dependera entonces

de la capacidad del pais de crecer en infraestructura tecnologica.

e. Factores legales:

Como se menciond previamente, la creacion de empresas en una economia se ve
afectada por el marco politico-legal local. En el caso de los factores legales, resaltan
las leyes tributarias que normalmente son un impedimento a la creacion de
empresas. Es por esto que los beneficios o alivios tributarios que un gobierno
otorgue a la creacion de empresas tienen un efecto positivo en la creacién de
empresa. Las politicas actuales ya fueron descritas en los factores politicos. Segun
Cérdenas Garzon y Naranjo Ladino (2018), en Colombia las cargas tributarias
nacionales, territoriales y relativas a la seguridad social, comprometen cerca del
50% al 70% de las utilidades empresariales. Cardenas Garzon y Naranjo Ladino
(2018), también expone la importancia de la Ley 590 del 2000, “Ley MIPYME, y Ley
905 del 2004, Ley de Promocion del Desarrollo de la Micro, Pequefa y Mediana
Empresa”, las cuales promueven la creacién y formalizacion de empresas ya
existentes, por medio de tarifas tributarias especializadas, instituciones y

financiacion dirigidas a nuevas empresas.

Otro factor legal que afecta el emprendimiento y, por lo tanto, este proyecto, es la
tramitologia legal necesaria para la constitucion de una empresa. Segun Céardenas
Garzon y Naranjo Ladino (2018), el Decreto 19 de 2012 Anti-tramites, favorecio los

tiempos necesarios para crear una empresa en Colombia.
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5.3 Planeamiento estratégico

a) DOFA:

Teniendo en cuenta que este ejercicio es un plan de negocio para un

emprendimiento, quiere decir que la empresa todavia no existe, por lo que el borFA

sera elaborado suponiendo el estado de la empresa durante sus primeros 6 meses

de operacion, con los recursos y condiciones que este plan establece.

Debilidades:

Bajo reconocimiento de marca (“awareness”). Al ser una empresa nueva, con
una marca nueva, durante los primeros meses esta no tendra “awareness”,
el cual se ir4 construyendo a medida que se ejecute el plan de marketing
establecido en este documento, ademas de los clientes que ya hayan sido
usuarios del servicio.

Al ser un modelo 100% online, se excluye de la poblacidn objetivo a todas
aquellas personas que no tienen acceso a internet. Igualmente, la poblacién
gue si tiene acceso a internet, pero se resiste a hacer sus compras online.
Segun Observatorio E-commerce (2017), en el afio 2016 el E-commerce en
Colombia registré un valor de cor$12,8billones, mientras que el PiB total para
ese mismo afo fue de cor$862.675 billones, lo que quiere decir que el E-
commerce representa apenas el 1,5% del piB nacional, y aunque este monto
crece todos los afios, quiere decir que todavia el 98,5% de la economia
nacional y, por lo tanto del gasto, ocurre por fuera del comercio online.

Por el modelo de negocio que se plantea, la empresa y su marca seran la
cara visible al cliente y es la que saldra afectada en caso de que la calidad
de uno de los productos vendidos (de los emprendimientos), no cumpla las

expectativas del cliente.

Oportunidades:

Este modelo de negocio (presentado previamente en el modelo Canvas), es

pionero en el pais, es decir, existen productos sustitutos en el mercado, o
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similares, pero ninguno con las caracteristicas aca presentadas, lo cual le da
la caracteristica de innovador y le abre paso en un mercado sin competencia
directa. En ese sentido, todos los esfuerzos y recursos del plan de marketing
se concentraran en darse a conocer (“awareness”) y competirles a productos
sustitutos, mas no en competir directamente.

Como se menciond previamente en este documento, en el pais existe una
gran cantidad de emprendimientos, los cuales necesitan de un canal de
venta, econdmico, masivo, practico y escalable, como lo es este.
Actualmente este tipo de emprendimiento hace la mayor parte de sus ventas
a través de las redes sociales, un canal que no es éptimo, ya que no es

transaccional.

Fortalezas:

El modelo online tiene como beneficio la disponibilidad 24 horas, los 7 dias
de la semana, 365 dias al afio de la venta, mientras que otros canales
tradicionales so6lo operan en determinados horarios. Lo anterior es una
ventaja para aumentar los niveles de ventas y beneficios ofrecidos a los
clientes.

Este modelo de negocio tiene el beneficio de que el desarrollo de producto e
innovacion y produccion, no hacen parte de las actividades de la empresa.
Estas actividades son costosas y generan un alto volumen de costos fijos.
Esto sucede, ya que la plataforma online se “nutrira” de los emprendimientos
y sus productos. A este modelo se le conoce como “crowdsourcing” y
basicamente describe un modelo de negocio donde un actor se nutre del
trabajo hecho por una gran cantidad de personas, lo cual es viable gracias a
una plataforma como internet que conecta las personas. Segun Safire (2009),
el término “crowdsourcing” fue utilizado en sus comienzos por el editor Jeff
Howe, de la revista Wired. Segun Safire (2009), la definicion que este da al

crowdsourcing es:

El acto de tomar un trabajo una vez realizado por un agente designado (un

empleado, profesional independiente o una empresa separada) y
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externalizarlo a un grupo indefinido, generalmente grande de personas a
través de una llamada abierta, que generalmente se realiza a través de

Internet. (Howe citado en Safire, 2009, p. 1)

Teniendo en cuenta esa definicion, podemos decir que el modelo de negocio
gue aca se plantea es de “crowdsourcing” y, ademas de la ventaja de ahorro
de recursos que genera, también tiene la particularidad de ser escalable, lo
cual quiere decir que las ventas pueden crecer exponencialmente en la

medida que crezcan los proveedores, emprendimientos en este caso.

Al ser un modelo online, la pauta digital que se haga se puede transformar
en ventas, lo cual genera retornos a la inversion en marketing (ROI por sus
siglas en inglés) de buen nivel (en la medida que se haga un buen ejercicio
de pauta digital). Esto contrasta con otros canales de venta Offline, los cuales
recurren muchas veces a pauta digital para aprovechar el alto trafico que
tiene la web, pero, para que su venta se lleve a cabo, el cliente debe acudir
a su espacio fisico, determinado tiempo después de ver la pauta, lo cual
reduce considerablemente las probabilidades de conversidn de la venta. Es
decir, un canal online transaccional puede aprovecharse de la venta en

“caliente”.

El modelo tiene como fundamento sélo trabajar con emprendimientos
locales, los cuales tienen sus precios en moneda local y deja a un lado el
efecto de encarecimiento de los precios producidos en el exterior por la
devaluacion de la moneda local frente al peso. Ante esa situacion de
devaluacion, los productos ofrecidos por otros portales de internet que
venden productos internacionales se ven encarecidos, en tanto no es el caso

para los productos locales.
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Amenazas:

e La principal amenaza que tiene este negocio es que es un negocio con bajas
barreras de entrada, por lo que podrian llegar otros actores con mas recursos
que los presupuestados para este proyecto, y copiar la idea, aprovechandose
de sus extensos recursos para ganar mercado rapidamente. Esta amenaza
también podria provenir de actores ya presentes en el modelo E-commerce
local, los cuales ya tienen cierto nivel de “awareness” y trafico en sus
portales, y simplemente empiecen a ofrecer este nuevo servicio.

e Politicasy leyes tributarias que encarezcan la venta a través de E-commerce.
Se podria aumentar el IvA a nivel nacional o para la venta por internet, lo cual
afectaria los costos.

e Aumento en las tarifas de internet para hogares o celular, lo que podria traer
una contraccioén en el publico que entra a internet y, por lo tanto, en el trafico

de la paginay las ventas.

Declaracion de la mision y vision:

Mision: conectar a los emprendimientos locales con clientes en todo el mundo,
dando a conocer la propuesta de valor de los emprendimientos y satisfaciendo la

demanda de los clientes por este tipo de productos.

Para este proyecto se pretende declarar una vision a mediano plazo, pero teniendo
en cuenta la velocidad a la que pueden crecer los emprendimientos hoy, por las
metodologias de negocio que se utilizan, tales como “Lean Start Up” expuesta por
Eric Ries en su libro del 2011, y las inyecciones de capital que se pueden conseguir
en rondas de inversion. Esta se puede declarar una vision a mediano plazo

ambiciosa.

Vision: ser el canal de venta y publicidad mas importante para los emprendimientos

en Colombia.
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Estrategia genérica:

Gran parte de la estrategia de negocio en general se encuentra consignada en el
modelo Canvas, que tiene el detalle de los nichos de mercado a atender y la
propuesta de valor para cada uno de ellos. La estrategia operativa se detallara en
el Plan de Operaciones, mas adelante en este documento, asi como el Disefio de
la estructura y Plan de Recursos Humanos, que estan fuertemente ligados a la
estrategia operativa.

Objetivos estratégicos:

Los objetivos estratégicos de una empresa deben ser precisiones con unidad de
medida de alcance de las metas planteadas. Asi mismo, las metas planteadas

aportan a la consecucion de la Vision (previamente definida en este documento).

Teniendo en cuenta la Vision definida, a continuacion, se definen los Objetivos

estratégicos que apuntan hacia esa direccion planteada:

e Inscribir 5.000 emprendimientos en la plataforma online en un plazo de 6
meses. Como ya se menciond, este es un modelo de negocio de
“Crowdsourcing”, y por eso el contenido del portal online (pagina web), lo
generan unos terceros que son los emprendimientos. Es por esto que se
debe empezar por inscribir emprendimientos, para que estos generen el

contenido que el portal necesita.

e Lograr 10.000 visitas al mes en un plazo de 6 meses. Con el plan de
marketing que se elaborara y detallara en este documento, se tiene como fin
llevar trafico al portal online. Esto debe ocurrir una vez se tenga el contenido
de los emprendimientos en la pagina, para que los clientes que visiten el
portal puedan ver el contenido de los emprendimientos, y cierto porcentaje
terminara en compra, lo cual supone la base de los ingresos para la empresa

y para los emprendimientos. Esta meta va de la mano con la inversion en
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marketing digital, que se haga durante esos primeros seis meses. El plan de

marketing se detalla mas adelante en este documento.

e Lograr una tasa de conversion del 2% sobre las visitas de la pagina. Como
se menciond previamente, para que la empresa tenga ingresos se deben
transformar las visitas a la pagina en compras. Esta medicion de cuanta
gente compra contra la cantidad de visitas a la pagina, se llama tasa de
conversion. Y para poder tener una meta de ingresos para la compafia, se
puede empezar con una meta y objetivo de tasa de conversién. Segun el
informe publicado por Netrica (2017), empresa dedicada al monitoreo del
comercio online en Colombia, sobre la navegacion y tasa de conversion en
el pais para el cuarto trimestre de 2017, el promedio de las tasas de
conversion de todos los sectores de comercio fue 2,1%. Teniendo en cuenta
gue la empresa contara con personal dedicado a la innovacion y desarrollo
de su plataforma, con el fin de aumentar sus ventas y tasa de conversion, se
espera que la empresa cuente con tasa promedio de conversion nacional de
2,1%.

e Plan de marketing:

- Mercados meta

Tal y como se habia consignado en el modelo Canvas, los mercados meta elegidos

son:

e Emprendedores: creadores o duefios de marcas locales que quieran darse a

conocer y potencializar sus ventas.

e Consumidores: personas entre los 15 y 50 afios que quieran comprar y

valoren los productos locales e innovadores. Que utilicen redes sociales en
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su dia a dia y que hayan hecho compras por internet o estén dispuestos a

hacerlo.

- Propuesta de valor por mercado

Para emprendedores: crear una plataforma de marketing y ventas en la que los

emprendedores locales puedan darse a conocer, ofrecer y vender sus productos.

Para consumidores: plataforma para conocer y comprar productos de
emprendimientos locales de manera online, sin salir de la casa, sin hacer filas,

desde el celular o pc. Consolidacion del emprendimiento en un solo lugar.

Habiendo definido los principales componentes del Plan de Marketing Estratégico,
se puede proceder con el Plan de Marketing Tactico. Kotler & Keller (2012)
establece que el Plan de Marketing Tactico incluye las caracteristicas del producto,
promocion, comercializacion, fijacion de precios, canales de venta y servicios. Para

eso usaremos la conocida metodologia de las 4 P’s.

Las 4 P’s - mezcla de marketing

-  Producto

Para el caso de este proyecto, como se tienen dos segmentos del mercado
definidos, hay que hacer el analisis de qué es lo que se vende para cada nicho o

segmento del mercado.

Por un lado es hacia el cliente final, el usuario que va a visitar y comprar en la pagina
web, lo que se estara vendiendo en su mayoria de veces son productos. Productos
de emprendedores colombianos, algunas veces podran ser Servicios, Eventos y
Experiencias, ya que los emprendedores no sélo ofrecen productos fisicos. Es
necesario recordar entonces que dentro de las categorias de emprendimiento que

se seleccionaron para hacer parte de la plataforma, estan: ropa y accesorios, disefio
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y hogar, gastronomia, musica, turismo, belleza y cuidado personal y arte y cultura.
En varias de esas categorias se pueden encontrar Servicios, Eventos y
Experiencias. Este tipo de comercializacion es la que cominmente se conoce como
“Business to Client” o “B2C” (por sus siglas en inglés). Para Kotler & Keller (2012),
esto se llama Mercados de Consumidores.

Teniendo en cuenta esto, el producto de la empresa no va a depender de la empresa
sino de terceros. Lo que la empresa puede proporcionar es una seleccién o
curaduria de los productos que se ofrecen, buscando que se cumpla con las
caracteristicas de locales, innovadores, y que sean atractivos para el mercado meta,

gue se definio de clientes finales.

Por otro lado, la empresa es la responsable de la garantia y el servicio postventa,
ya que en caso de que el producto presente algun problema o en general el cliente
no esté satisfecho con lo recibido, son la marca, el nombre y reputacion de la
empresa los que estan en juego, y por eso se debe encargar de darle todo el
respaldo, soporte y garantia lo mas rapido posible. Se debe hacer medicién de la
satisfaccion del cliente con el producto entregado y para esto se recomienda medir
el “Net Promoter Score” o NPS (por sus siglas en inglés). EI NPs se basa en
preguntarle al cliente, una vez se entregé el producto o servicio, con qué
probabilidad recomendaria a un amigo o familiar la empresa. Con esta medicion y
el seguimiento recurrente, se podra trabajar en entender y mejorar los procesos

para el cliente final.

La otra perspectiva que se tiene en este proyecto es la propuesta de valor hacia los
emprendedores, sin los cuales no se tendria nada que ofrecer al cliente final. De
cara a los emprendedores, lo que se pretende comercializar es un Servicio, el
servicio de ser un canal de marketing entre ellos y el cliente final. Es decir, ser una
plataforma a través de la cual los emprendedores podran transmitir su propuesta de
valor, lo cual en algunos casos tendra como consecuencia ventas. Cuando se presta

un servicio, se habla de la experiencia que recibe el cliente en esa prestacion, lo
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cual engloba todo el proceso punta a punta desde que piensa en la necesidad del
servicio, hasta que el servicio fue prestado y el cliente se forma una percepciéon de
este. En ese sentido, la empresa también comercializara una Experiencia para los
emprendedores. Este tipo de comercializacién es la que se conoce como “Business
to Business” 0 “B2B” (por sus siglas en inglés). Para Kotler & Keller (2012), esto se

llama Mercados Industriales, porque el comprador es otra empresa.

Para esta perspectiva, la plataforma online o pagina web es parte importante del
producto que se entrega. Es importante que esta plataforma digital tenga todas las
funcionalidades necesarias para que los emprendedores carguen sus productos,
con fotos, caracteristicas, precios, y que sea lo mas sencillo, intuitivo y rapido
posible. Eso va a aportar a que la experiencia de los emprendedores sea lo mas
satisfactoria posible. Al igual que con los productos para cliente final, también se
debe hacer medicién de la satisfaccion de los emprendedores con el servicio
entregado, y para esto se puede medir el NPS. A medida que la empresa genere
flujos de caja positivos, se debe estar constantemente reinvirtiendo en mejorar o

incorporar funcionalidades a la plataforma online.

- Precio

Para el cliente final el precio dependera del valor definido por los emprendimientos.
A este valor se le debe sumar una comision para la empresa, ya que este sera la
principal fuente de ingresos para la compafiia durante los primeros afos, después
se podran generar otras unidades de negocio que traigan ingresos. Eso se detalla
mas adelante en el analisis financiero. Teniendo en cuenta que en la pagina web
habra contenido de muchos emprendimientos, los emprendedores podran comparar
sus precios con los de productos similares de otros emprendimientos, para asegurar

competitividad y tener mayor probabilidad de venta.

Es importante que la plataforma cuente con una pasarela de pagos estable y rapida,
ya que fallas o demoras en el proceso de pago, puede significar pérdida de ventas.

Asi mismo, esta pasarela debe dar la opcién de la mayor cantidad de bancos y
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tarjetas disponibles en el pais, para asegurarse que el cliente pueda procesar la

transaccion.

De cara a los emprendedores, hay que establecer un precio por el servicio de usar
la plataforma. Durante los primeros meses de operacion de la empresa, y con el
animo de llegar a los objetivos estratégicos establecidos, hay que mantener el precio
bajo, con el fin de poder captar una cantidad suficiente de emprendedores. En ese
sentido, durante los primeros seis meses no se debe cobrar cargo por entrar a la
plataforma, y la comision por producto debe ser baja, entre el 5% y 10% del precio
del producto final, antes de impuestos. Una vez se haya llegado a los niveles
deseado de cantidad de emprendimientos en la pagina, se debe analizar la
posibilidad de cobrar un cargo por entrar o una mensualidad, y considerar subir la

comision por producto.

- Plaza

La principal caracteristica del producto o servicio ofrecido es que es digital. Por lo
tanto, el 100% de las ventas llegaran digitalmente en la plataforma, quiere decir que,
a diferencia de otras empresas, esta soOlo tendra un canal de ventas. Esto tiene
como principal beneficio una menor cantidad de costos fijos, lo cual financieramente
es positivo para una empresa que empieza, ya que usualmente el rubro mas grande
para una empresa comercializadora es el costo fijo de los canales de venta
presenciales. También se genera un ahorro en costos de intermediacién, en los
cuales las empresas con canales de venta indirectos deben incurrir. Los principales

costos de este canal seran los costos de promocion para llevar trafico a la pagina.

Por otro lado, una vez el cliente haya hecho la compra, el emprendedor debe
despachar el producto fisico, por medio de mensajeria hacia el domicilio del cliente.
En caso de ser un producto digital, como por ejemplo boletas, canciones, archivos,
se podra hacer la descarga de este contenido en la pagina web, o puede ser enviada

el correo electrénico del cliente.
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- Promocioén

En general, al ser una plataforma digital, la mayor parte de la pauta y comunicacion
se hard de manera digital. Cierta parte de la promocion, menos del 10% de la
inversion, se puede hacer en eventos o marketing relacional, de manera no digital.
La razon de porqué hacer la mayor parte de la inversién en digital, es que el
propasito numero uno de la inversion en marketing sera llevar trafico (visitas) al sitio.
Teniendo en cuenta esto, se declaran tres objetivos principales para la pauta de

marketing:

1. Llevar tréfico a la pagina: se espera llevar trafico a la pagina para que
cierto porcentaje de ese tréfico termine concretando una venta. A este
indicador se le llama la tasa de conversion, y se calcula dividiendo la
cantidad de gente que compro sobre la cantidad total de visitas a la
pagina. Previamente se habia estipulado en este documento que la tasa
de conversion meta para los primeros seis meses sera de 1%. Y de ahi

en adelante crecera hasta llegar al promedio nacional de 2%.

2. Branding o generacién de “awareness” (recordacién de marca) en los
mercados objetivos: segun la American Marketing Association, citada por

Kotler & Keller (2012), una marca es: “un nombre, término, simbolo o
disefio, 0 una combinacion de dichos elementos, cuyo propdésito es
representar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores

y diferenciarlos de la competencia” (p. 241).

Teniendo en cuenta que este proyecto pretende crear un proyecto desde
cero, se debe tener en cuenta un presupuesto para la creacion de la
marca con su respectivo logo y eslogan. Una vez se tenga la marca
creada, parte del presupuesto anual de marketing se debe invertir en dar
a conocer la marca para que esto soporte el proceso de ventas de la
empresa. Segun Kotler & Keller (2012), las marcas son indicadores de un

determinado nivel de calidad, lo cual hace que los clientes satisfechos
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aumenten su probabilidad de volver a usar la marca. Esto se llama lealtad
por la marca, y hace que la demanda sea previsible y pone barreras a la

entrada de otras empresas al mismo mercado.

3. Campafia para inscripcion de emprendedores en la pagina web: como ya
se ha mencionado varias veces en este documento, el modelo que se
pretende tener en esta empresa es de “crowdsourcing”, sin esto la
empresa no tendria que vender. Para esto se propone hacer una
campafa digital en la que se le hable a los emprendedores del pais y se
les invite a unirse a la plataforma. Cabe mencionar que no todos los
emprendimientos que apliquen a la pagina seran aceptados, ya que se
tendrd un proceso de curaduria que seleccione los emprendimientos
cuyos productos se ajusten mas y tengan un mayor potencial de venta en

el mercado meta de clientes, previamente definido.

A continuacion, se detalla la distribucion de la inversion de Marketing o la también
llamada mezcla de marketing para el primer afio de operacion de la empresa, asi
mismo con las actividades claves a realizar, que, segun el Plan Financiero (que se
vera mas adelante en este documento), debe mantenerse durante los primeros 5

anos.

5.4 Acciones tacticas por objetivo:

e Objetivo: llevar tréfico a la pagina:
o Campafa en Google sem: compra de key words relacionadas con los
productos vendidos en la pagina.
o Campafa de Display (Banners) en paginas web relacionadas o afines
a los productos de emprendimiento.
o Campafa en redes sociales (Instagram y Facebook): segmentacion y

“targetizacion” de personas que cumplen con caracteristicas de
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mercado meta. Es necesarios la creacion de redes sociales, incluido
en Branding.

Campafia en You-tube con segmentacion de mercado meta.
Camparfia de “Re-Marketing” de clientes que entraron a la pagina en
display de Google, para que vuelvan a la pagina y hagan una
transaccion.

Campafia de mailing: se debe enviar maximo dos correos semanales
a personas inscritas en bases de datos, comunicando los productos

mas relevantes.

e Branding o generacion de “awareness”:

o

Elaboracion de perfiles y contenido para redes sociales (Facebook,
Instagram y Youtube).

Campafia de influenciadores en redes sociales: seleccion de un grupo
de 10 influenciadores de redes sociales que tengan distintos tipos de
seguidores.

Evento de lanzamiento de la marca, con los primeros 50
emprendedores registrados en la plataforma, ofreciendo sus
productos.

Campafa de generacion de bases de datos: durante la visita de las
personas en la pagina se debe ofrecer un Bono de 10% de descuento
por registrarse en la pagina.

Concursos con premios comunicados a través de redes sociales

propias y de influenciadores.

e Campafa para inscripcion de emprendedores:

o

o

Campafa de creacion de “leads".

Camparfa en Google sem: compra de key words relacionadas con el
servicio prestado a emprendedores.

Campafia de Display (Banners) en paginas web relacionadas al

emprendimiento.
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o Campafa en redes sociales (Instagram y Facebook): targetizacion de
personas que sigan temas afines al emprendimiento y los negocios.
o Campafa de influenciadores de redes sociales afines al

emprendimiento.

Plan de operaciones:
Teniendo en cuenta eso, para este Plan Operativo, se planea detallar lo
necesario para que la empresa opere el primer afio. De ahi en adelante, en

caso de ser necesario, se haran modificaciones sobre la marcha.

Para comenzar a operar la empresa, se debera tener una lista de recursos,

los principales son:

e PA4gina web: plataforma online con las siguientes funcionalidades:

o Pagina “Home” y “landings promocionales”: con vitrinas y
banners que se puedan modificar segun necesidades de
comunicacion.

o Creacion de usuarios y funcionalidades segun tipo de
usuario: tres usuarios principales: Emprendedor, Cliente y
Administrador.

o Paginas de perfil de emprendedor con productos: donde se
puedan cargar productos con sus caracteristicas, inventario
automatizado y precio. También incluye vitrinas y banners de
comunicacion. EI Emprendedor debe poder crear el perfil,
cambiar los banners y vitrinas y cargar los productos con sus
caracteristicas e inventario.

o Pasarela de pagos: pasarela de pagos con opcidon de pagos
PSE, y tarjetas de crédito y aliados presenciales como Baloto.
Envio de mail automatizado al cliente con factura electronica y

namero de pedido.
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Convenio con empresa de envios a nivel nacional e internacional, que
recoja el envio en direccion del emprendedor y lo lleve hasta cada
cliente.

Registro ante la piAN y Camara de Comercio como una empresa
dedicada al comercio electronico.

Espacio de oficinas con capacidad para el personal, detallado mas
adelante en este documento.

Cuentas de Google Ads y Google Analytics.

Cuentas de correo electronico y redes sociales de la empresa.
Cuentas bancarias y tarjetas de crédito a nombre de la empresa.

Dinero en caja suficiente para los primeros 12 meses de operacion.

Las actividades claves, para las cuales se designaran equipos con sus

respectivos lideres, son:

I+D (Investigacion y Desarrollo): desarrollo y prueba de las
funcionalidades de la plataforma. Trabajo bajo la metodologia “The
Lean Startup” de Steve Blank.

Marketing digital: actividades de promocion y comunicacion
previamente detalladas en el Plan de Marketing. Tres macroprocesos:
generacion de trafico, generacion de contenido y optimizacion de
conversion.

Comercial y alianzas: actividades de tipo comercial y alianzas para
promover la empresa. Foco en reclutamiento de emprendimientos
para la pagina web.

Logistica y operaciones: actividades necesarias para que la operacion
de la empresa funcione correctamente. Estudio de tiempos y procesos
de la empresa en busqueda de su optimizacién. Foco principal en que
los productos comprados en la pagina lleguen en el menor tiempo

posible y mejor estado a sus clientes.
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e Finanzas y contabilidad: actividades para garantizar la viabilidad
financiera de la empresa. Gestion de pagos, facturacion y recoleccién
de cartera.

e Talento humano: seleccion de personal, estructuracion de plan de
carrera y actividades de bienestar para los empleados.

Disefio de la estructura y plan de recursos humanos:

Para que la empresa pueda operar, I0 mas importante sera el recurso
humano con el que contara. Se busca contar con un equipo de profesionales
altamente preparado, con experiencia en la industria del E-commerce y
marketing digital. Ademas, se espera que este grupo de personas cuente con
“soft -skills”, tales como una actitud innovadora, coequipera, creativa, tenaz,

orientada al logro, resiliente y comprometida con el proyecto.

En la seccion anterior se enumeraron las actividades claves de la empresa,
para cada una de ellas se tendra un lider, y el tamafio de cada equipo
dependera de las actividades en el dia a dia. Cada lider tendra a cargo
inicialmente un equipo entre 1 y 5 personas, y los lideres le reportaran a un

lider (o Gerente) general de la empresa.
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Gréfico 5. Estructura organizacional de la empresa

Marketing

Lider general

Equipo

Humano

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

e Plan financiero
Proyeccion de los estados financieros

Para hacer una proyeccion de los estados financieros, es necesario primero hacer
una proyecciéon de las ventas y de los costos necesarios para hacer esas ventas
segun el plan de marketing. También es necesario hacer una proyeccion de gastos

como la némina, y de las campafas para inscripcion de emprendedores.

A continuacion, se presenta la proyeccion de las ventas para los tres primeros afios,
basados en la cantidad de visitas, tasa de conversién y costo del trafico asociado a
esas visitas, teniendo en cuenta el cpc da cada medio digital y el mix de inversion
propuesto.
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Cuadro 4. Proyeccion ventas, visitas y costo del trafico asociado

Visitas 102.000 360.000 600.000 660.000 726.000
Tasa Conv 2% 2% 2% 2% 2%
Transacc 2.142 7.560 12.600 13.860 15.246
Ticket Medio 60.000 80.000 90.000 90.000 90.000
Ventas Totales COP$ 128.520.000 | 604.800.000 | 1.134.000.000 1.247.400.000 1.372.140.000
Inversion Total COP$ 96.410.400 | 220.932.000 170.340.000 187.374.000 206.111.400
Adwords 20% 10% 5% 5% 5%
Clicks 20.400 36.000 30.000 33.000 36.300
Costo por Click US$ 0,88 0,88 0,88 0,88 0,88
Total inversion 17.952 31.680 26.400 29.040 31.944
Display 30% 25% 5% 5% 5%
Clicks 30.600 50.000 30.000 33.000 36.300
Costo por Click US$ 0,29 0,29 0,29 0,29 0,29
Total inversion 8.874 26.100 8.700 9.570 10.527
Redes 30% 40% 50% 50% 50%
Clicks 30.600 144.000 300.000 330.000 363.000
Costo por Click US$ 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Total inversidn 1.530 7.200 15.000 16.500 18.150
Organico & Mailing 20% 30% 40% 40% 40%

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Visitas: como se puede observar en el cuadro, durante los primeros seis
meses se logran 5.000 visitas al mes, y para la segunda mitad del afio este
namero crece a 12.000 visitas al mes. Para los afios 2 y 3 se logra crecer el
namero de consultas hasta 30.000 y 50.000 al mes respectivamente. Para
los afios 5 y 6 se espera un crecimiento del 10% en cada afio vs el afio
anterior.

Tasa de conversion: se supone la tasa de conversién promedio nacional de
2,1% sobre las visitas para todos los periodos.

Ticket medio: para poder hacer una estimacion de las ventas es necesario
estimar el Ticket medio, o precio promedio de los productos comprados en la
pagina, ya que este nimero multiplicado por la cantidad de transacciones da
como resultado las ventas. Existe una relacion entre el posicionamiento
(reconocimiento de la marca y experiencia) de la empresa en el mercado, los
consumidores estaran dispuestos cada vez mas a comprar productos mas
costosos. Es por esto que la empresa a medida que pasa el tiempo, debe
encargarse de promocionar cada vez productos mas costosos, con el fin de

rentabilizar la inversion en marketing. Para el primer afio se supone un precio
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promedio de cor$ 60.000, el cual crece a corp$80.000 para el segundo afio
y a cor$ 90.000 para el tercero. Para los afios 4 y 5 se mantiene cor$90.000.

e Costo por click: el Costo por click es el costo que se paga en una campafia
de marketing digital por la cantidad de personas que hicieron click al anuncio.
La informacion para el cpc (costo por click) para cada canal de pauta se tomo
del estudio realizado por Irvine, Mark (2019). Segun él, para la industria del
E-commerce se tiene un cpc de Google Adwords promedio de us$0,88, para
la red Google Display de us$0,29 y para redes sociales como Instagram, un
cpc promedio de us$ 0,05, siendo éste el canal mas barato.

e Mix deinversion en pauta: teniendo en cuenta los costos asociados a cada
canal se propone un mix, suponiendo que al inicio la empresa se debe
apalancar mas de Google Adwords y Google Display, teniendo en cuenta
bajos niveles de reconocimiento de marca, pero a medida que pase el tiempo,
se puede depender mas de redes sociales, mailing y trafico organico. Para el
tercer afio se tiene como meta llegar a un 40% del trafico via mailing y
organico, 50% de pauta en redes sociales y sélo el 10% de pauta en las

plataformas de Google Adwords y Google Display.

A continuacién, se detalla los costos estimados para las campafias de inscripcion

de emprendimientos.

Cuadro 5. Proyeccién de inscritos y costo de adquisicion

Tasa Conversion 2% 2% 2% 2% 2%

Leads 288095,2381 50000 50000 50000 50000
Inscritos i 6050 1050 1050 1050 1050
Inversion Total COP$ 138.112.857 19.040.000 14.110.000 14.110.000 14.110.000
Display 40% 30% 20% 20% 20%
Clicks 115.238 15.000 10.000 10.000 10.000
Costo por Click US$ 0,29 0,29 0,29 0,29 0,29
Total inversion 33.419 4.350 2.900 2.900 2.900
Redes 50% 50% 50% 50% 50%
Clicks 144.048 25.000 25.000 25.000 25.000
Costo por Click US$ 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Total inversion 7.202 1.250 1.250 1.250 1.250
Organico & Mailing 10% 20% 30% 30% 30%

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Inscritos: para los primeros seis meses se tiene una meta de 5000
emprendimientos inscritos y, teniendo en cuenta la misma tasa de conversion, que
supone este proyecto de 2,1%, se hace necesario generar una gran cantidad de
leads. La meta de inscritos es muy ambiciosa para los primeros seis meses, ya que
son los emprendimientos los que van a generar el contenido de productos de la
pagina web, por lo que se hace esencial tenerlos. Para los siguientes seis meses y

los afios siguientes se tiene una meta menor, de 1.050 emprendimientos inscritos.

Mix de inversion en pauta: para las campafias de inscripcién de emprendimientos
a diferencia de las campafias de generacion de trafico para la pagina web, no se
tiene en cuenta el uso de Google Adwords como canal de pauta, ya que el producto
que pretende crear este proyecto es uno innovador en el mercado, y se tiene el
supuesto de que la gente no tiene el comportamiento de buscar este producto,
sencillamente porque no esta posicionado aun. Es por esto que la pauta se reparte

entre Google Display, Redes sociales y mailing y Orgéanico.

A continuacion, se detallan los costos estimados de las campafias de marca
“Branding”, las cuales tendran concentracion en el primer afio para potenciar el

lanzamiento. Las actividades son las que se detallaron el Plan de Marketing.

Cuadro 6. Inversion en campafas de marca. Cifras en cor$

100.000.000 50.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Para poder hacer la estimacion de los estados financieros, es todavia necesario

detallar los costos asociados a la nomina de la empresa y las oficinas.
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Cuadro 7. Costo de nédmina mensual. Cifras en cor$

Posicién Cantidad Sueldo Salud, Pension, etc Costo Total Costo Total
Gerente General 1 7.000.000 2.393.300 9.393.300 9.393.300
Lider Marketing 1 5.000.000 2.592.480 7.592.480 7.592.480
Lider Logistica 1 5.000.000 2.592.480 7.592.480 7.592.480
Lider Comerial & Alianzas 0 5.000.000 2.592.480 7.592.480 -
Lider Talento Humano 0 5.000.000 2.592.480 7.592.480 -
Lider Finanzas & Contabilidad 1 5.000.000 2.592.480 7.592.480 7.592.480
Lider I+D 0 5.000.000 2.592.480 7.592.480 -
Analista Marketing 1 3.000.000 1.555.488 4.555.488 4.555.488
Analista Logistica 1 3.000.000 1.555.488 4.555.488 4.555.488
Analista Comercial & Alianzas 0 3.000.000 1.555.488 4.555.488 -
Analista Talento Humano 1 2.000.000 1.036.992 3.036.992 3.036.992
Analista Finanzas & Contabilidad 1 3.000.000 1.555.488 4.555.488 4.555.488
Analista I+D 2 5.000.000 2.592.480 7.592.480 15.184.960
TOTAL 10 56.000.000 27.799.604 83.799.604 64.059.156

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

En la seccion anterior del plan de recursos humanos se hablo6 de la estructura que
se desea para la empresa, la cual estd compuesta por un Gerente General, el cual
esta rodeado de 5 lideres, cada uno con su equipo. Para el comienzo del proyecto
y en pro de rentabilizar la operacién de la empresa, no se contara con todos los
lideres. No se tendra el lider de Comercial & Alianzas, labores que deberan ser
asumidas por el Gerente General. Tampoco se tendré el lider de Talento Humano,
labores que seran asumidas por un analista. Por ultimo, tampoco se tendra al lider
de I1+D, labores que seran asumidas por el lider de Marketing. Con esto se llega a
un costo de ndémina para la empresa de copr$64.059.156. Se estimara un

crecimiento anual de 4% segun el ipC.

Es necesario estimar el costo asociado al espacio de trabajo para los empleados de
la empresa, antiguamente se debian estimar los gastos de arriendo, servicios,
internet, aseo, etc. Hoy en dia existen los modelos de Trabajo Colaborativo (“Co-
working”), por el cual se paga una mensualidad y ya incluye todo lo anteriormente
mencionado. Estos espacios tienen ademas la bondad de generar relacionamiento
con otros usuarios, lo cual puede terminar en contactos Utiles para la empresa. Para
estimar este costo, se realizaron una serie de cotizaciones en espacios de estos en
la ciudad de Bogotd, con lo cual se estimé un valor mensual de cop$ 350.000 por
puesto. Teniendo en cuenta que la némina de la empresa contara con 10 personas,
el valor mensual sera de cop$3.500.000. Se estimara un crecimiento anual de 4%

segun el IpC.
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Se puede realizar la estimacién del Estado de Resultados para los primeros cinco

anos, a continuacion:

Cuadro 8. Estimacion del estado de resultados. Cifras en cor$

P&G

VENTAS TOTALES 128.520.000 | 725.800.000 | 1.347.000.000 | 1.573.400.000 | 1.832.140.000
COSTO DE LA MERCANCIA VENDIDA 109.242.000 | 483.840.000 850.500.000 873.180.000 960.498.000
UTILIDAD BRUTA 19.278.000 | 241.960.000 496.500.000 700.220.000 871.642.000
GTOS.OPERATIVOS & DE VENTAS 402.082.413 | 357.531.156 282.009.156 299.043.156 317.780.556
UTILIDAD OPERACIONAL -382.804.413 |-115.571.156 214.490.844 401.176.844 553.861.444
GASTO INTERESES

UTILIDAD A.Imp. -382.804.413 |-115.571.156 214.490.844 401.176.844 553.861.444
IMPUESTOS 0 0 70.781.979 132.388.359 182.774.277
UTILIDAD NETA -382.804.413 |-115.571.156 143.708.865 268.788.485 371.087.167
DIVIDENDOS

GANACIAS RETENIDAS

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Como se observa en el cuadro, durante los primeros 2 afios se obtienen pérdidas,
producto de los niveles de venta que no alcanzan a cubrir los gastos operacionales.
Adicionalmente, durante el primer afio se supone una comisién del 15% sobre los
productos vendidos, la cual va aumentando durante los primeros tres afios, hasta
ser del 25% en el tercer afio. Por ahora esta comision es la Unica fuente de ingreso
para la empresa, a partir del tercer afio; a medida que la empresa se consolide en
el mercado, se pueden explorar otras fuentes de ingreso, siendo la principal cobrar
a los emprendedores por espacios publicitarios dentro de la pagina web y en medios
propios de la empresa, como mailing y redes sociales.

Inversién inicial:

Es necesario determinar cual es la inversion inicial necesaria del proyecto, para
poder determinar los flujos del proyecto. A continuacion, los recursos necesarios

para el inicio de la operacion de la empresa:

e Paginaweb: es el recurso principal de la empresa, ya que es el medio por el
cual se realizan todas las actividades comerciales. La pagina o plataforma
debe tener todas las funcionalidades mencionadas anteriormente en este
documento. Costo estimado: cor$50.000.000. Este recurso es capitalizable

como patrimonio de la empresa (CAPEX).
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Registro de laempresay registro de marca: se supone un presupuesto de
copr$5.000.000.

Inversion inicial Total: cor$55.000.000

Adicional, se tienen los siguientes recursos con los que debera contar la empresa

durante el primer afio de operacion:

Nomina: se supone tener el dinero para pagar la nébmina del primer afo.
Costo estimado: cor$768.709.872. (OPEX)

Campafa de inscripcion, emprendedores: se debe tener el recurso
necesario para cubrir la campafia del primer afio. Costo estimado:
cor$138.112.857. (OPEX)

Campanfa de trafico: aunque el costo de las campafias de trafico se paga
por la cantidad de clicks que se tengan, los cuales, suponiendo una tasa de
conversion, generan ventas. Es necesario contar con este dinero por
adelantado, para tranquilidad financiera de flujo de caja. Dado esto, se
supone tener en la caja el dinero correspondiente al primer afio de campafias.
Costo estimado: cor$ 96.410.400. (OPEX)

Campafa de Branding: se supone tener el recurso necesario para las
campafnas de Marca del primer afio. Costo estimado: copr$100.000.000.

(OPEX)

Inversion durante el primer afio: cor$1.103.233.129.

1. Evaluacion financiera

Para poder hacer una correcta evaluacion financiera del proyecto es necesario

estimar los flujos de proyecto.
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Cuadro 9. Flujo de caja del proyecto. Valores en cor$

- 55.000.000 -382.804.413 -115.571.156 143.708.865 268.788.485 371.087.167

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Segun Jaime Tobdn (2013), el analisis del vpN (Valor Presente Neto) es uno de los
métodos mas completos para la evaluacion financiera de un proyecto, asi mismo,
Tobdn (2013) expresa que el andlisis de la TIR junto con el vPN, son unos de los

criterios mas utilizados.

2. Célculo del vpPN:

Segun Jaime Tobdn (2013), la formula del vPN es la siguiente,

Flujo1 Flujo2 Flujo3
(1+i) (1+10)2 (1+0)3

VPN= —Inv. Inicial +

Donde, i es el costo promedio ponderado de capital.

e Si el vPN es mayor a 0. La evaluacion financiera es positiva y el proyecto
debe aceptarse.
e SielvpPN es menor a 0. El proyecto no debe aceptarse.

e SielvpN es = 0. El proyecto es indiferente para el inversionista.

De la férmula anterior es evidente que el resultado del vPN dependera del Costo
Promedio Ponderado de Capital (wAcc), con el que el inversionista del proyecto
financie la inversién. Esto cambia para cada inversionista, segun el acceso a
financiacion que este tenga. Teniendo en cuenta esto, y buscando dejar la
evaluacion del proyecto lo mas abierta posible, se calculara el vpN del proyecto para
distintos valores de wacc, con el fin de generar una guia para la evaluacion

financiera del proyecto.
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Cuadro 10. Calculo del vpN del proyecto para distintos niveles de wacc. Valores

en cor$
1,0% 203.551.348
1,5% 190.817.291
2,0% 178.462.335
2,5% 166.474.042
3,0% 154.840.438
3,5% 143.549.989
4,0% 132.591.586
4,5% 121.954.528
5,0% 111.628.501
5,5% 101.603.569
6,0% 91.870.152
6,5% 82.419.015
7,0% 73.241.254
7,5% 64.328.281
8,0% 55.671.812
8,5% 47.263.858
9,0% 39.096.709
9,5% 31.162.923
10,0% 23.455.320
10,5% 15.966.968
11,0% 8.691.173
11,5% 1.621.472
12,0% - 5.248.375
12,5% - 11.924.399
13,0% - 18.412.424
13,5% - 24.718.078
14,0% - 30.846.799
14,5% - 36.803.844
15,0% - 42.594.294

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Segun lo anterior, un inversionista que planee financiar el proyecto con un wacc de
11,5% o menor, debe aceptar el proyecto, ya que la evaluacion del proyecto es

positiva.

3. Célculo dela TIR:

Segun Brealey, Myers, & Allen (2006), la Tasa Interna de Retorno se define como
la tasa de descuento a la cual el vPN = 0. La férmula de la TIR expuesta por dichos
autores es la siguiente,

C1 Ct

VPN = CO e — Y )
YirTR T armioe T T A TR
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Teniendo en cuenta lo anterior y los flujos del proyecto previamente establecidos,

se calcula la TIR para el proyecto:

TIR: 12%

Brealey, Myers, & Allen (2006) exponen una regla para la evaluacion de proyectos
segun la TR, y esta es: “La regla de la tasa interna de rendimiento consiste en
aceptar un proyecto de inversion si el costo de oportunidad del capital es menor que

la tasa interna de rendimiento” (p. 123).

Segun eso, el inversionista que evalle este proyecto debe aceptar el proyecto si su

WACC con el que planee financiar el proyecto es menor a 12%.

Este resultado va de la mano con el del VPN, que se expuso anteriormente.

5.5 Andlisis del desarrollo del proyecto

La metodologia seguida para la elaboracion del plan de negocios del proyecto deja
un completo analisis para un proyecto de E-commerce, en la economia colombiana
reciente. Muestra oportunidad de negocio y un mercado potencial definido para el
modelo de negocio propuesto. Adicionalmente detalla una guia para la inversion en
marketing, necesaria para traer las ventas a la empresa. Por ultimo, la evaluacién
financiera del proyecto muestra viabilidad financiera y deja una guia que, bajo
condiciones de inversion, debe hacerse el proyecto y bajo las cuales debe

rechazarse, siendo mas probable que se acepte.

Habiendo dicho lo anterior, este documento sirve como guia para salir a buscar un

inversionista y arrancar con el proyecto.
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6. Conclusiones

Existen numerosos modelos de plan de negocios, los cuales han evolucionado
hasta hoy desde sus comienzos, como herramienta de atraccion de inversion en
Estados Unidos. Hoy el plan de negocios es mucho mas que una herramienta para
atraccion de inversion actualmente es una herramienta esencial dentro de la
planeacién de una empresa, asi como también dentro del proceso de control y

seguimiento de los resultados.

Es utilizada no solamente por emprendimientos, también por compafiias grandes
para analizar la viabilidad de proyectos nuevos o adquisiciones, en su intento por

seguir creciendo.

Su uso dentro de emprendimientos no es aun el esperado, ya que en varios paises
de la regién todavia la mayoria de los emprendimientos creados no cuentan con un
plan de negocios, es por esto que se hacen necesarias investigaciones de este tipo,
referentes a los modelos de plan de negocio, porque son utiles para los

emprendimientos y la economia que los rodea.

Se seleccion6 un total de 11 modelos de plan de negocios, los cuales fueron
evaluados en cinco categorias para determinar cual resultaba mejor calificado para
utilizarse en la creacion de un emprendimiento de E-commerce en Colombia. Los
resultados arrojaron tres modelos principales como destacados en cada categoria,
estos fueron los modelos de McKinsey & Company (1998), Harvard Business
Review Press (2014) y Weinberger (2009). De estos tres modelos, el de Weinberger
(2009) resalta por su investigacion y, por lo tanto, en la aplicabilidad hecha en el
contexto de las economias latinoamericanas. Asi mismo, la secuencia de pasos a
seguir resulta concreta y ampliamente explicada, con lo que un emprendedor tiene

bastante explicacion para aplicarla.
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Teniendo en cuenta esto, se hizo un posterior trabajo de desarrollo para aplicar la
metodologia a un E-commerce en Colombia, el principal resultado es que el modelo
de plan de negocios seleccionado se pudo aplicar satisfactoriamente al proyecto
deseado. Siguiendo la metodologia de Weinberger (2009), se desarrollaron las
secciones de Resumen ejecutivo, Andlisis del entorno, Planteamiento estratégico,
Plan de marketing, Plan de operaciones, Plan de recursos humanos y Plan
financiero, lo cual da al proyecto de emprendimiento definicién y guia en cada uno
de estos aspectos. Como resultado también se tiene la prueba de viabilidad
financiera del proyecto.

El proyecto ya cuenta con un plan de negocios desarrollado con el que se pueden
realizar las tres funciones declaradas del plan de negocios: 1) seleccionar las metas
y objetivos de la empresa 2) proveer las bases para la evaluacion de la empresa y
3) comunicacibn a personas interesadas externas, dentro de esas, los

inversionistas.

Como resultado de esta investigacion, se pone a disposicion de cualquier
emprendedor en Colombia, una investigacion y comparacion de las principales
metodologias de plan de negocios; las cuales, se espera que sean usadas en el
proceso de emprendimiento como herramienta que mejore la planeacion,
seguimiento y resultados de la empresa. Se destaca también, la metodologia de
seguimiento al modelo de Weinberger (2009) que, por sus atributos previamente
mencionados, se recomienda para emprendedores que deseen crear un E-

commerce en Colombia.
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