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RESUMEN

El sector de las motocicletas ha sido muy dindmico en los Ultimos afios y por este motivo se
hace interesante revisar uno de sus componentes: la venta de partes. Entiéndase partes como
los repuestos y los accesorios. Productos que son muchas veces oportunidades de desarrollo
comercial con plataformas de subastas online como opcion de comercializacion de estos
productos. Por lo mismo, este trabajo lleva a cabo un paso a paso para crear un modelo de
negocio basado en la nueva era de la web 2.0. donde se describen los puntos clave para el
andlisis de una b-web y asi poder extrapolar un negocio actual en el mundo fisico hacia el
mundo virtual. Esta metodologia permite analizar de forma integral las principales
caracteristicas que influyen en el negocio aumentando las probabilidades de éxito y
disminuyendo riesgos. Para finalizar se realiz6 una evaluacion financiera sobre proyecciones
basadas en el andlisis del mercado y con los precios a hoy de los respuestos, utilizando
mecanismos como TIR, VPN y aplicando factores de seguridad. El modelo de negocio creado
sirve como guia para realizar nuevos modelos de negocio similares en otros mercados y
también es el soporte para que inversionistas puedan interesarse en esta propuesta, inviertan y
puedan realizar su ejecucion en Colombia y su posible exportacion a nivel Latinoamérica.
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ABSTRACT

The motorcycle industry has been very dynamic in recent years and for this reason is
interesting review one of its components: the sale of spare parts. Understood as spare parts
and accessories. These products are often business development opportunities with online
auction platforms as option for marketing these products. Therefore, this work carried out step
by step to create a business model based on the new era of web 2.0. where are described the
key points for the analysis of a b-web so can extrapolate a current business in the physical
world to the virtual world. This methodology allows analyze comprehensively the main
characteristics that influence the business, increasing the chances of success and reducing
risks. To end a financial assessment of projections based on market analysis and prices of the
spare parts today, using mechanisms such as IRR, NPV and applying safety factors was
performed. The business model created serves as a guide for further similar business models
in other markets and is also the support that investors might be interested in this proposal,
invest and to execute their implementation in Colombia and possible export to Latin America
level.
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1. Introduccion

El mercado de las motocicletas en Colombia es un mercado interesante debido a los resultados
en ventas y a la demanda que tienen estos vehiculos en el pais, este sector ha presentado un
crecimiento importante en los ultimos afios, en el 2007 las ventas de motocicletas se ubicaron
en 480.295 unidades (el tiempo digital, 2008) y en el 2013 las ventas de estos vehiculos
ascendian a 644.751 unidades segin el ministerio de comercio industria y turismo (revista
publimotos.com, 14 de mayo 2014). Segtin el Dane existen 3.030.317 motos matriculadas a el
30 de agosto de 2010 (publimotos.com, 2010) y a octubre de 2013 existian 4.500.000 motos
registradas en el RUNT (www.larepublica.co, 2013)'. A nivel Latinoamérica Colombia se
ubica como el segundo exportador de motocicletas en la region (diario economico

portafolio.co, 2013).

La industria de las motocicletas tenia en el 2012 mas de 5.700 establecimientos en las redes de
distribucion y comercio, entre los cuales se encuentran los concesionarios, los almacenes de
repuestos y los talleres tanto rurales como urbanos. En cifras de fenalco el sector formal atado

a las motos facturd en el 2012 1.65 billones de pesos®.

Basado en las cifras anteriores se encuentra que hay un nicho de mercado interesante en la
industria de las motocicletas, que es la venta de partes para estos automotores, el cual se
enmarca en las motocicletas que actualmente se encuentran en rodamiento y las nuevas que

estan por entrar.

En la busqueda de oportunidades de negocio en la cadena de valor de la industria de las
motocicletas y por la experiencia acumulada por estar inmerso en la fabricacion de partes para
motocicletas por poco mas de 7 afios se identifica que la cadena de distribucion y comercio de

las partes de motocicletas se estructura de una forma tradicional de retailing donde existen

'hitp://www.larepublica.co/automotores/en-2015-habr%C3%A1-dos-motos-por-cada-carro-en-colombia_71646
?http://comitedemotosjaponesas.com/upload/noti/Octavo%20Estudio%20Sociedemografico%20-%202013.pdf
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unos mayoristas que distribuyen las partes a nivel nacional a los almacenes detallistas y estos

realizan la venta al usuario.

Dentro de la busqueda de oportunidades se encuentra que puede ser interesante dar una opcion
a la comercializacion de partes de motocicletas desde una plataforma online, es asi que se
define que se va a disefiar un modelo de negocio para crear una plataforma online de subasta

de repuestos de motocicletas.

En este trabajo de grado se disefio el modelo de negocio para la subasta de repuestos de
motocicletas on-line, la plataforma que se llamara motocolombia.com, u otro nombre segiin

disponibilidad, se desarroll6 bajo los siguientes pasos:

Paso 1. Se hace una descripcion del canal de distribucion y comercio de las partes de

motocicletas en la actualidad, su forma de operar y sus principales caracteristicas.

Paso 2. Se definen los principales actores de la cadena de valor del canal de distribucion y
comercio de repuestos de motocicletas, el aporte de valor que realizan cada uno de ellos al

sistema.

Paso 3. Mediante una matriz de oportunidades se buscan nuevas formas de atender el mercado
actual de la venta de repuestos de motocicletas, también se encontraran mejoras a los procesos
actuales. La innovacion es la principal caracteristica que debe tener el resultado de este

analisis.
Paso 4. Se realiza una andlisis de la nueva cadena de valor donde se describen los actores que

participan en ella, la forma como se aporta valor y las forma de medir el éxito de cada uno de

ellos en esta cadena de valor.
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Paso 5. Se genera una visualizacion grafica del nuevo modelo de negocio donde se pueda ver
la interaccion de todos los actores, tanto comercial como no comercial. En este grafico se
puede identificar lo que aporta y recibe cada actor con el fin de maximizar los beneficios para

cada actor, teniendo en cuenta que ninguno debe predominar por encima de los demas.

Paso 6. Se define cual modelo basico de b-web se va a usar para lograr la buena operacion del
modelo de negocio propuesto. Existen varios tipos de b-web lo cual exige utilizar la
creatividad e innovacion para la escogencia de uno de estos modelos como columna vertebral
del modelo de negocio y dejando la posibilidad de poder usar un poco de varios de los

modelos.

Después de realizar los 6 pasos anteriores se cred un modelo de negocio para la subasta de
repuestos de motocicletas on-line en el cual la plataforma permitira la relacion directa de los
compradores y vendedores de forma tal que se genere un mercado real basado en el concepto
de demanda-oferta puesto que el sistema bésico de operacion es el de un 4gora. Esto ha
generado un nuevo disefio del relacionamiento de los actores de la cadena con lo cual se ha

definido que el valor aportado a la cadena de valor sea mayor.

Por ultimo, en este documento se encuentra una paso a paso de como analizar la creacion de
un modelo de negocio basado en la nueva era de la web 2.0, en este caso se realizé un modelo
de negocio para la subasta de repuestos de motocicletas. También se realizd un analisis
financiero basado en proyecciones donde se encuentra que el modelo de negocio es rentable y

financieramente atractivo para posibles inversionistas.

1.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio para crear una plataforma on-line de subasta de repuestos de

motocicletas en Colombia.
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1.2 Objetivo especifico

1.2.1. Definir viabilidad del modelo de negocio por medio de un andlisis financiero
proyectado.
1.2.2. Describir el modo de operacion del negocio para su buen funcionamiento

1.2.3. Describir el mercado objetivo

1.3 Justificacion

La formulaciéon de un modelo de negocio con el ultimo fin de crear o mejorar empresas en
el &mbito nacional y/o internacional es una de las competencias con las que un estudiante
de MBA de EAFIT promueve. Pues el tejido empresarial se fortalece con profesionales con
emprendimiento y suficientes conocimientos para evaluar y tomar decisiones sobre nuevos
negocios 0 mejoramiento de negocios existentes, esto cumple con la premisa de la Maestria
en administracion de la wuniversidad Eafit (Tomado del brochure de Maestria en

administracion de Eafit, 2014).

La formulaciéon de un modelo de negocio con el ultimo fin de crear o mejorar empresas en
el &mbito nacional y/o internacional es una de las competencias con las que un estudiante
de MBA de EAFIT promueve. Pues el tejido empresarial se fortalece con profesionales con
emprendimiento y suficientes conocimientos para evaluar y tomar decisiones sobre nuevos
negocios 0 mejoramiento de negocios existentes, esto cumple con la premisa de la Maestria
en administracion de la universidad Eafit (Tomado del brochure de Maestria en

administracion de Eafit, 2014).
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2.

Marco conceptual

2.1. Modelo de negocio

Es importante saber con claridad qué es un modelo de negocio y para eso se encuentran

multiples definiciones en la literatura asi:

“Un modelo de negocio consiste en un conjunto de activos, actividades y una estructura de

gobierno de los activos™

“Un modelo de negocio describe la logica de como una organizacidén crea, entrega y

captura valor™

“Linder y Cantrel (2000) de Accenture definen: un modelo de negocio operativo es la
loégica nuclear de la organizacion para crear valor. El modelo de negocio de una empresa

orientada a los beneficios explica como esta hace dinero™

“Salas (2009) dice que el modelo de negocio es una unidad de analisis que da forma a una

manera genuina e innovadora de conseguir atraer la confianza de los clientes, generar

ingresos con los que cubrir los costes y mantenerse viable en el mercado”®

3 CASADEUS-MASANEL, Ramon (2004). Dinamica competitiva y modelos de negocio.Universia
Business review, num 4, cuarto trimestre, p8-17. Consultado el 29 de octubre de 2014, de
http://www.redalyc.org/pdf/433/43300401.pdf

4 Osterwalder y Pigneur, (2011) Generacion de modelos de negocio. Ed. Deuso. Consultado el 29 de
OCtubre de 2014.
http://dns2.seescyt.gov.do/Documentos%20Mix%202010/PRESENTACIONES%20TEN/Generacion_de_
Modelos_de_Negocios.pdf

5 Ricart, Joan (2009), Modelo de negocio: el eslabén perdido en la direccién estratégica. Universia
Business Review, Tercer ftrimestre 2009. Consultado el 29 de octubre de 2014.
http://ubr.universia.net/pdfs_web/UBR_2300912.pdf

6 Palacios, Mariana (2011). Modelos de negocio: propuesta de un marco conceptual para centros de
productividad. Tesis o trabajo de grado para optar al titulo de magister en administracion, Universidad
Nacional de Colombia.
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3.

3.1.

Existen muchos mas definiciones pero se puede identificar caracteristicas comunes como
que un modelo de negocio describe la forma de operar una organizacion para entregar la
propuesta de valor y recibir los beneficios que se pretende obtener de esta. En el modelo de
negocio se definen las relaciones que deben tener los diferentes participantes del negocio,

la forma de generar ingresos, la estructura de costos, entre otros.

2.2. Analisis de viabilidad

Para el andlisis de la viabilidad del proyecto desde el punto de vista financiero el método
tradicional es calcular la TIR, VAN, tiempo de recuperacion de la inversion y ROI. La
principal caracteristica para determinar la viabilidad de un proyecto es tener claras las
pretensiones del inversionista, pues estas se convierten en los criterios de andlisis del

inversionista.

Método de solucion

Aplicacion de las tecnologias de la informacion a las ventas de repuestos de

motocicletas en Colombia

Motocolombia.com se forma para ofrecer una nueva forma de integrar y relacionar a los
diferentes participantes en el comercio y distribucion de repuestos de motocicletas en
Colombia. Se basa en la web 2.0 donde favorece las relaciones entre consumidor y
proveedor para crear valor bien sea en mejora de costos de los productos, mayores
probabilidades de conseguir lo buscado, generar informacion en forma de red social del

sector, entre otros beneficios.
Para el disefio del modelo de negocio se debe realizar un andlisis de la cadena de valor

actual de la venta de repuestos de motocicletas para identificar posibles mejoras o cambios

a la cadena de valor por medio de las tecnologias de la informacion.
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El resultado final serd un business web o b-web que se obtendra llevando a cabo 6 pasos
para su desarrollo, los cuales le daran forma a la plataforma segun la propuesta de valor

que se quiere ofrecer.
PASO 1: Analisis de la situacion actual
3.1.1. Descripcion del modelo actual
El mercado de repuestos de motocicletas en colombia estd estructurado en forma
tradicional, similar a la venta por retail.
La estructura tradicional de una distribucion y comercializacion de repuestos de

motocicletas se puede ilustrar como se muestra en la Figura 1.

Figura 1. [lustracion canal de distribucion y comercializacion tradicional.

MPORTADORES

FABRICAMNTES DE
REPUEETOE

! i

ALMACENES SUBDISTRIBUIDORES
DETALLISTAS

TALLERES

r
USUARIOS

Fuente propia

Hay en la actualidad algunas empresas que realizan la venta de repuestos online las cuales
ofrecen en su mayoria accesorios para el motociclista o la motocicleta, dentro de las

empresa especializadas en repuestos para motocicletas se encuentran virtualmotos.com,
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pamotos.com. También existen algunos market place como linio.com, deremate.com entre
otros que ofrecen productos para motocicletas y para el motociclista pero estos no son

especializados en este mercado.

3.1.2. Cadena de valor actual

La venta de repuestos de motocicletas ocurre debido a la existencia de este tipo de
vehiculos en Colombia pues son productos complementarios para estos vehiculos y por
ende son parte importante para la articulacion del mercado de motocicletas. La venta de
estos repuestos se ha enmarcado en una estructura tradicional de retailing lo cual nos indica
que se ha basado en los siguientes factores:

- Capacidad financiera del importador

- Oferta de portafolio amplio de repuestos por parte del importador

- Capacidad logistica del importador y distribuidor

- Masificacion de los productos

- El cliente final se ubica en el de mayor poblacion

Los clientes de este mercado son:

- Usuario de la motocicleta

- Almacén detallista

- Talleres de servicio técnico

- Sub distribuidores locales y nacionales

La estructura de la cadena de valor permite la comunicacion y oferta de los productos en
una sola via, es asi que el valor se va distribuyendo en el sentido que muestra la figura 1.
Los mecanismos de atencion al cliente mas usados y que son la forma de llevar el valor al
cliente son: vendedores TAT, vendedores de mostrador en los almacenes, material POP, y

en menor medida las TIC’s.
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3.1.3. Generalidades

La distribucién y comercializacion de repuestos de motocicletas se ha visto incrementado

debido a la mayor demanda de estos vehiculos en la poblacion Colombiana.

Dentro de los repuestos de motocicletas se encuentran varias lineas de productos como
accesorios para la motocicleta, repuestos bésicos para la motocicletas, accesorios para el
motociclista, productos de limpieza y dentro de cada una de las lineas se encuentran
divisiones, esto hace que sea un universo muy amplio de posibilidades de oferta de

productos y de formas de ofrecer los productos.

Normalmente los importadores, sub-distribuidores y almacenes detallista se especializan en
pocas lineas de productos puesto que es muy dificil ser fuerte en todas ya que la cantidad
de productos es enorme por cada linea, asi que es necesario para los diferentes clientes que

deban hacer una busqueda de varios proveedores para poder tener los productos buscados.

3.1.4. Situacidn actual

La venta de repuestos de motocicletas es un mercado proximo a estar maduro que ha
venido en un crecimiento constante y que segun las proyecciones todavia continuara asi por

varios afos.

La comunicacion y oferta de los repuestos de motocicletas se ha quedado estancada en la
misma forma de operar desde sus inicios lo cual se ha reflejado en carencia de innovacion y
por ende en pérdida de oportunidades negocio donde es posible crear un aumento del valor

recibido por el cliente y crear diferenciacion respecto a los competidores.

Dentro del estancamiento se puede resaltar el poco uso de la las TIC’s para la

comercializacion de los repuestos de motocicletas y las demdés lineas de productos
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relacionadas al sector. Si bien existen algunas propuestas de utilizacion de las TIC’s para la

comercializacion de estos productos ninguna de ellas esta enfocada a la democratizacion

del negocio puesto que las pocas empresas dedicadas a la comercializacion on-line estan

enfocadas a los accesorios y otras estan enfocadas a crear simplemente una linea de

negocio adicional para su empresa fisica.

PASO 2. Desagregacion

3.1.5.

Integrantes de la cadena de valor actual

Los integrantes de la cadena de valor actual son todos aquellos actores que intervienen hoy

en dia en la actividad de comercializacion y distribucion de repuestos de motocicletas. Se

identifican facilmente porque de faltar alguno de ellos la estructura de comercializacién de

repuestos de motocicletas no funcionara de igual forma que lo hace actualmente.

A continuacion describiremos los integrantes de la cadena de valor actual:

I) Importadores: Son el primer eslabon en la cadena de comercializacion y

distribucion de repuestos de motocicletas. Normalmente estos tienen cobertura
nacional. Dentro de los importadores tenemos empresas netamente de
comercializacion y también las ensambladoras de las motocicletas. En general estos
importadores ofrecen sus productos bajo marcas propias importados de China y

algunos productos de fabricacion nacional.

Este actor tiene un poder muy grande en la cadena de valor pues son la principal
fuente de productos adicionalmente se encuentra en un ambiente de poca
competencia. Estos actores son empresas de gran envergadura, por lo anterior son
los que definen las principales reglas del mercado como precios, tiempos de

financiacion, tipos de productos, calidad, entre otros.
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1)

110)

Estos son los principales originadores de cambio en la forma de comercializar los
productos, sin embargo casi ninguno de ellos tienen formas innovadoras de

comercializacion ni tampoco uso de las TIC’s para ese propdsito.

Fabricantes: Son empresas productoras nacionales de repuestos de motocicletas.
Sus productos normalmente estdn enfocados a una parte de alguna de las lineas de

negocio del sector de las motocicletas.

Existen muchas empresas de este tipo la gran mayoria son microempresas,
famiempresas o pequena empresa. Existe gran diversidad de productos fabricados
por ellos, pero para estos es muy dificil poder tener cobertura nacional con su
propia fuerza de ventas, y les es dificil realizar negocios con los importadores pues
generalmente no pueden competir con los productos importados debido a las

eficiencias de sus procesos.

Los fabricantes que son grande o mediana empresa son pocos lo cual genera una
oferta reducida de productos nacionales con capacidad de vincularse a la cadena de

comercializacion nacional.

Subdistribuidores: Son empresas que se dedican a la distribucion nacional o
regional de repuestos de motocicletas, en parte realizan la misma funcioén que los
importadores pero su tamafio es menor y no importan los productos, se los compran

a los importadores o fabricantes.

Normalmente estos coexisten con los importadores aunque realicen la misma labor

de distribucién porque por su estructura tienen la capacidad de llegar a los puntos
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V)

V)

VI)

mas alejados del pais y también pueden atender a los almacenes muy pequefios. Por

lo anterior este eslabon es importante.

Almacenes detallistas: Son empresas que tienen su oferta dirigida principalmente al
publico en general, normalmente se ubican en sectores donde se ha creado una gran

concentracion de estas empresas.

Todas estas empresas tienen una vitrina para exhibir los productos y cuentan con
vendedores para realizar la venta. Normalmente tienen casi todas las lineas de
negocio de repuestos y articulos para las motocicletas y los motociclistas pero

pequenas cantidades de cada linea.

En algunos casos realizan alianzas con talleres para presten el servicio técnico y de
forma exclusiva les consuman los repuestos de su inventario. Este es el principal
eslabon y casi el unico donde los usuarios pueden adquirir los repuestos, asi que
estos son los que tienen la retroalimentacion de los usuarios pero no crean una

cadena de comunicacion con los demas actores para transferir esta informacion.

La mayor proporcién de sus ventas son de contado debido a que su principal cliente

son los usuarios. Se financian principalmente con sus proveedores.

Talleres: Son empresas dedicadas a la prestacion de servicio técnico de
mantenimiento y también para modificacion técnica y estética de las motocicletas.
Normalmente son consumidores de repuestos, los cuales los consiguen de los

importadores o sub-distribuidores o almacenes detallistas o fabricantes.

Usuarios: Son personas del comin que requieren de un repuesto o articulo del

sector de las motocicletas usualmente para su propia motocicleta.
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Estas personas se dirigen normalmente hacia los almacenes detallistas para adquirir

lo que necesitan, bien sea un repuesto o un accesorio.

El poder de los usuarios en la cadena de valor actual es muy bajo puesto que estos
son individuos que no interactiian entre si, esto es una caracteristica que puede ser
explotada ya que el potencial de poder que tienen los usuarios es enorme, lo cual se
ha evidenciado en los ultimos afios con la conformacion de clubes por marcas de
motocicletas, que no son algo mas que la unidon de usuarios, que aparte de unirse
para diversion también han explotado su poder de unién de modo que obtienen

beneficios en la compra de repuestos.

VII) Transportadores: Son empresas dedicadas al transporte de mercancias, por medio de
las cuales se ejecuta toda la operacion logistica de entrega de los repuestos a cada
actor de la cadena de valor actual. El tnico actor que no requiere de estos es el

usuario quien debe dirigirse a los almacenes detallista para adquirir el producto.

Las transportadoras son contratadas por los importadores, sub-distribuidores o

fabricantes, muy pocos, por no decir ninguno, tienen su propia flota de transporte.

VIII) Bancos: Son un herramienta para poder mover el dinero de los pagos de las
compras de los productos, principalmente los utilizan los importadores,
sub-distribuidores y los fabricantes, los almacenes reciben gran parte de sus pagos
en efectivo sin embargo muchos tienen la opcidon de recibir dinero pléstico lo cual

se realiza con los bancos.

3.1.6. Analisis DAFO

Después de saber exactamente quienes participan actualmente en la cadena de valor de la

venta de repuestos de motocicletas en colombia y también el valor que aportan al sistema,
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se hace necesario realizar un analisis del conjunto de la cadena de valor para determinar los

puntos criticos que tiene el sistema actual, de sus debilidades y oportunidades se puede

disefiar un modelo mejorado que defina cudles actores son utiles y cuales no, y que por

consiguiente aporte mayor valor a todos los actores en el futuro.

3.1.6.1.

Debilidades: Las debilidades del sistema de comercializacion y distribucion de

repuestos de motocicletas se caracterizan por ser factores que ocasionan que los diferentes

actores manifiesten carencia de necesidades resueltas, ineficiencias para absorber valor.

A continuacion se nombran las principales debilidades del sistema:

D)

1)

Alcance territorial limitado: El cubrimiento territorial es limitado ya que a los
importadores y sub-distribuidores les es dificil el acceso a todo el territorio nacional
lo cual no permite que realicen sus ofertas a los clientes de esas zonas. Los actores
que se encuentran en las poblaciones mas retiradas o de dificil acceso terrestre
deben salir a buscar los productos a las ciudades mas cercanas para su
abastecimiento, esto genera mayores costos y oferta reducida de productos para los

usuarios de esas zonas.

Bajo nivel de comunicacién: La comunicacién de los diferentes actores es en una
sola via y principalmente es en beneficio de los importadores y detallistas. La

comunicacion entre usuarios y entre usuarios y detallistas es casi nula.
Normalmente la comunicacion se realiza en forma de publicidad como POP, visitas

de los ejecutivos de ventas y por teléfono y es principalmente para ofrecer los

productos.
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IIT) Oferta de productos limitada: Ningin actor que pueda ser proveedor tiene la
posibilidad de tener todo el portafolio completo que pueden demandar los usuarios,
y mucho menos poder abastecer todas las zonas del pais con el portafolio completo

que demanda el mercado.

Para tener todo el portafolio completo demandado por los usuarios el proveedor
debe hacer una inversidon inmensa en inventario lo cual les hace la operacién poco

rentable.

Es por esto que todos los clientes deben hacer la busqueda de sus productos en

varios proveedores para poder satisfacer sus necesidades.

IV) Informalidad: La situacion de informalidad de las empresas que pertenecen a la
cadena de distribucion y comercializacion de repuestos de motocicletas, en especial
los almacenes detallistas, hace que la financiacion sea de alto riesgo méxime

cuando muchos de los almacenes detallistas solo compran a crédito.

3.1.6.2. Amenazas: Son factores externos para cada actor o para el sistema los cuales los
afectan sin que estos puedan controlarlos. Estos factores generan la posibilidad de
soluciones alternativas al sistema actual y son aprovechados por terceros para suplir las
necesidades de los clientes. Los factores externos pueden ser cambios del mercado,

legislacion y entre otros.

Se describen algunas de las amenazas:

I) Legislacion: Existen algunos decretos, leyes e impuestos que no favorecen la
utilizacion de las motocicletas y que aumentan los costos de la manutencion de
estas produciendo que se desestimule la demanda de estos vehiculos, propiciando

un cambio en la tendencia del mercado.
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1))

Comercio electronico: Es posible que la utilizacion de plataformas de ventas online
modifiquen el sistema actual creando la necesidad de eliminar actores actuales o
incluir nuevos a la operacion del sistema. Este método puede modificar los héabitos
de los usuarios y le restard importancia al almacén detallista. También por este
medio puede realizarse venta de repuestos usados afectando la rotaciéon de

inventarios de los repuestos nuevos.

3.1.6.3. Fortalezas: Son propiedades del sistema que se han generado en el transcurso de la

evolucion del mercado asi que son factores que existen actualmente, dentro de las

principales fortalezas se pueden decir las siguientes:

D)

1))

110)

Localizacion de almacenes detallistas: Existe un almacén detallista en casi todas las
poblaciones Colombianas, esto es un factor que hace que el mercado se expanda y

puedan llegar los repuestos hasta el punto mas alejado del pais.

Concentracién de almacenes: En general en Colombia el sistema ha organizado de
forma que los almacenes detallistas se han concentrado en sectores de la ciudad,
esto ha permitido beneficios para todos los actores de la cadena ya que se hace mas

eficiente la labor de distribucion y comercializacion.

Cantidad de usuarios: La demanda que ha tenido la motocicleta en los tltimos afios
y la proyeccion de que seguira creciendo hace que la cantidad de usuarios sea una
gran masa de gente la cual puede generar tendencias e informacion y proveer al

sistema de herramientas para satisfacer las necesidades.

3.1.6.4. Oportunidades: Estos factores son situaciones externas que no se han explotado y

que pueden mejorar el valor de la cadena de distribucidén y comercializacion de repuestos.

Las oportunidades se relacionan ampliamente con las fortalezas del sistema ya que estas
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hacen posible que se ejecuten estrategias para lograr desarrollar las oportunidades. Las

oportunidades que se pueden describir son:

D)

1))

110)

e-commerce: Ya que en la actualidad no existen grandes emprendimientos para
aprovechar las TIC’s para la venta de repuestos de motocicletas, se puede tomar
ventaja de esta situacion y proponer un sistema donde se integre toda la cadena de
valor para mejorar los aportes de cada actor al valor total de la cadena, y en especial

al usuario.

Logistica: Al existir una nicho de mercado interesante debido al crecimiento de la
demanda de motocicletas, los usuarios se convierten en un activo muy valiosos de
la cadena de valor, el cual puede modificar el sistema actual de consecucion de los
repuestos, con una plataforma on-line que permita, por medio de alianzas con
empresas de logistica, mayor versatilidad y comodidad que se ajuste a las

necesidades del usuario.

Comunicacion: Dado el bajo nivel de comunicacién de doble via que existe en el
mercado de repuestos de motocicletas, se puede crear una metodologia eficiente de
comunicacion en todas las vias posibles para generar mayor informacion util, que

favorezca la evolucion de los actores del mercado.

PASO 3. Visualizar el valor de la B-web

3.1.7.

Matriz de oportunidades de la b-web

Desde la creacion de la internet se han venido desarrollando diferentes formas de utilizarla

para atrapar valor aprovechando esta herramienta. Es por lo anterior que los negocios

actualmente tienen dos formas de desarrollarse, una es en el mundo fisico donde se realizan

todas las operaciones comerciales de la forma méas antigua, mas tradicional, y la otra es en
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la web donde las operaciones se desarrollan de una forma intangible, pero que al ser

utilizados han generado cambios importantes en la forma de hacer negocios.

Es necesario hacer una comparacion entre la forma actual en que se desarrolla la venta
repuestos de motocicletas y la nueva forma que se quiere definir. Se debe entender que en
el mundo fisico y en la web se puede buscar el mismo objetivo pero desarrollado de
diferente forma por ejemplo en el mundo fisico es necesario tener un almacén o local fisico
para mostrar y vender los productos mientras que en la web se pueden mostrar y vender los

productos en una plataforma on-line.

Para definir la nueva forma de hacer las ventas de repuestos de motocicletas se debe pensar
en el futuro de como seria el funcionamiento de los dos mundos, fisico y web, en la nueva
forma. Para esto se requiere de gran capacidad de abstraccion y creatividad para imaginar
las estrategias, conceptos basicos de funcionamiento y caracteristicas que va a tener el

nuevo sistema.

En la figura 2 se muestra la matriz de oportunidades para el analisis del modelo actual y el

modelo nuevo, tanto en el mundo fisico como en el mundo web.
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Figura 2. Matriz de oportunidades

Actualidad

Nueva propuesta

Mundo
web

- Paginas web

- Comercio electronico enfocado
a accesorios.

- Corrad elecironico

- Red social de motociclistas

- Comunicacidn entre los
usuarnios y los vendedores da
repuestos,

- Transaccionas en todos [os
sentidos de la cadena de
valor,

- Remates de inventanos

- Subastas del comprador y dal
vendedor

- Trueque de repuestos entre
los usuarios dal sistemna

Mundo
fisico

Sectores concentrados de
almacenes de repuestos.

Publicidad tradicional

Oferta limitada segun la region

- Entrega de productios segun

requerimientos del comprador.

- Oferta muy amplia de
productos.

- Contacto informativo via
COrres masivo

- Localizacién de productos a
nivel nacional

Fuente: Propia

3.1.8. Detalle de los servicios entregados

En este punto se detalla brevemente la forma en que se empiezan a unir las partes del

sistema, las caracteristicas nuevas que se generan basados en la nueva propuesta y las

mejoras que pueden tener el sistema actual, la descripcion depende del mundo en que se

mire fisico o virtual.

3.1.8.1. Nueva propuesta desde el mundo web
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En el mundo web es donde se puede encontrar con mayor facilidad formas de innovar o

mejorar el sistema actual, nuevas formas de relacionarse, nuevas formas de hacer

transacciones y mas.

D)

1)

110)

V)

Red social de motociclistas: Se pretende concentrar la mayor cantidad de
motociclistas en una plataforma donde puedan intercambiar informacion de
cualquier tipo que tenga algo que ver con las motocicletas. En esta red podran estar
los usuarios de motocicletas como también las empresas distribuidoras de
repuestos, los concesionarios de motos y los demas actores. En esta plataforma se

podran ofrecer y comprar productos.

Comunicacién entre usuarios y vendedores de repuestos: La plataforma creard un
espacio donde los usuarios puedan interactuar directamente con los vendedores de
repuestos, este espacio servird para hacer fluir la comunicacion en todas las vias

posibles y asi mejorar la maduracion del mercado.

Transacciones en todos los sentidos: La plataforma permitirda un espacio de
transacciones donde se ofrecen toda clase de productos para las motocicletas, esta
oferta serd realizada directamente por el vendedor, esta oferta serd con precio fijo.
El vendedor podra ser tanto un distribuidor, almacén o importador como un usuario

o individuo que tenga algo que ofrecer a la industria de las motocicletas.

Remates de inventarios: Dentro del sistema los abonados podran poner lotes de
inventarios en remate, ya sea por baja rotacion, obsolescencia, renovacion de
inventario o liquidacion. Herramienta que sera de gran utilidad para rotar los
inventarios a nivel nacional puesto que lo que el inventario estancado de una region
puede ser de alta rotacion en otra. El fin ultimo de esta funcién es aumentar la

eficiencia en la comercializacion.
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V) Subastas del comprador y del vendedor: En la plataforma existira una herramienta
para subastar repuestos, funcionara de la siguiente forma el comprador podra poner
sus necesidades y presupuesto para suplir esas necesidades y todos los posibles
proveedores podran aceptar o no la propuesta del comprador. De otra parte el
vendedor también podra realizar ofertas tipo subasta para obtener el precio mas alto

de venta.

VI) Trueque de repuestos: Esta modalidad es basada en la nueva tendencia de economia
colaborativa, en nuestra plataforma sera importante puesto que permitira que la los
usuarios obtengan valor de la b-web de acuerdo a la valoracion que cada individuo
haga de sus necesidades y de la forma de satisfacerla. Esta actividad sera transversal
a todas las anteriores puesto que esta servird como método de pago entre los

negociadores.

3.1.8.2. Nueva propuesta desde el mundo fisico

Como la plataforma va a transar productos fisicos es absolutamente necesario que esta
tenga relacion con el mundo fisico, en este numeral se describiran algunas formas de
relacionamiento con el mundo fisico las cuales generardn un efecto positivo en la cadena de

valor.

I) Entrega de productos segiin requerimientos del comprador: Dentro de los actores de
la plataforma existirdn empresas de logistica con los cuales se deberan realizar
convenios y transferir ese valor a los compradores o vendedores. Lo anterior es
debido a que una gran ventaja que se verd reflejada en el mundo fisico es la
integracion del inventario nacional de repuestos, esto posibilitard la consecucion del

repuesto buscado por el comprador desde cualquier lugar donde se encuentre y sera
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entregado al comprador segun sus requerimientos. Para el vendedor también tendra
la misma funcion puesto que esto permitird ofertar los productos a los clientes

potenciales a nivel nacional.

IT) Oferta muy amplia de productos: Al poder tener como abonados a la plataforma a
una gran cantidad de proveedores de repuestos se puede obtener un gran inventario
general nacional, donde la oferta de productos sera muy amplia y el comprador sea
quien fuere tiene una muy alta probabilidad de conseguir lo buscado. Esto beneficia
en gran medida a los importadores y distribuidores pues con esta situacion

disminuye su dependencia a los vendedores TAT.

IIT) Contacto informativo via correo electronico: Al tener una gran cantidad de
abonados, todos estos interesados en las ofertas puestas en la plataforma, el correo
electronico informativo se convierte en una herramienta masiva para informar a los
abonados sobre todo lo concerniente al sector de las motocicletas, como las ofertas
especiales de venta u otro tipo de informacidn relevante para el motociclista y/o los

proveedores de repuestos.

PASO 4. Reagregacion

3.1.9. Analisis de los participantes de la cadena de valor

Algunos de los participantes de la cadena de valor del modelo anterior no van a pertenecer

al nuevo modelo, pero para los participantes del nuevo modelo habran cambios que

aumentara el valor recibido y aportado al sistema por cada uno de ellos, esto es debido a

que la forma de relacionarse sera diferente, desempefiaran nuevos roles y funciones.
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Se realizara una descripcion de cada uno de los actores en el nuevo modelo describiendo su

forma de relacionarse, sus aportes al nuevo sistema, la forma de recibir valor entre otras

caracteristicas.

3.1.9.1. Clientes Finales

Los clientes finales van a ser todos los individuos que requieran vender o comprar

repuestos de motocicletas bien sean personas naturales o juridicas. La forma de

relacionarse sera el factor de cambio puesto que ya no tendrédn que desplazarse para buscar

el posible comprador o vendedor de su producto, para ello utilizaran la plataforma de

“motocolombia.com” donde encontraran una concentracion de posibles interesados en el

producto y diferentes formas de negociacion.

Tabla 1. Clientes finales

(Quienes? (Qué aportan? ({Como? Factor de éxito
- Oferta de - Oferta por
productos subasta directa.
Vendedores de - Promociones

repuestos de
motocicletas
(Importadores,
fabricantes,
subdistribuidores,

talleres, usuarios)

- Liquidacién de
inventarios

- Oferta de trueque

- Calificacién del

comprador

- Poner nota al
comprador
- Informar de

irregularidades

- Buena calidad
del producto

- Entregas
seguras

- Privacidad

- Mejores
precios

- Seguridad en
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con el comprador

Compradores de

repuestos de

- Oferta de
presupuesto por

producto

- Oferta de
presupuesto por
producto buscado

en forma de

la transaccion
- Confiabilidad
enla

informacion

motocicletas subasta inversa.
(Importadores,
- Calificacion de - Poner nota al
fabricantes,
vendedor vendedor
subdistribuidores,
- Informar de

talleres, usuarios

irregularidades

con el comprador

Fuente: propia

3.1.9.2 Proveedores de contexto

Los proveedores de contexto son los gestores, administradores e inversionistas del proyecto
que van a garantizar el buen funcionamiento del sistema desde el punto de vista
tecnologico, operacional de la plataforma y de velar porque las relaciones entre los actores
de la cadena de valor sea satisfactoria.

También son los encargados de manejar estratégicamente el negocio par darle continuidad
al proyecto para esto deben estar muy atentos a | mercado en que se desenvuelve la
plataforma y las necesidades de los actores para generar nuevas ideas que mejoren la

experiencia de los integrantes de la plataforma.
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Tabla 2. Proveedores de contexto

(Quienes? (Qué aportan? (Como? Factor de éxito
Gestores -Disefio de la plataforma | -Conocimientos -Facilidad del
-Comunidad virtual técnicos uso del sistema
-Reglas de juego de la -Creacion estrategia -Buena lectura
plataforma de negocio del mercado
-Administracion -1&D -Satisfaccion de
-Analisis del mercado los integrantes
-Afiliacion de del sistema
integrantes al -Cumplimiento
sistema de metas del
negocio
-Buen
funcionamiento
del sistema
Inversionistas -Capital -Inversion de capital -Consignacion

-Red de contactos

para funcionamiento

inicial
-Dar a conocer la
plataforma entre

inversionista y/o

posibles clientes del

sistema

del capital
-Generacion
afiliados al

sistema

Fuente: Propia

3.1.9.3. Proveedores de contenido
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El proveedor de contenido es todo participante de la plataforma puesto que so6lo al ingresar

esta generando contenido.

Se genera contenido al ingresar a buscar productos, a ofrecer productos, a comentar en la

comunidad virtual, comprar y vender. Cada click generado puede ser un negocio a realizar

y por consiguiente todos los integrantes deben estar muy atentos a estos contenidos.

Tabla 3. Proveedores de contenido

(Quienes? (Qué aportan? (Como? Factor de éxito
Importadores, -Informacion sobre -Registrandose en la -Realizacion de
fabricantes, productos. comunidad negocios
sub -Oferta de productos -Participando en las -Volumen de
distribuidore, -Necesidades del subastas como registrados en la
talleres, mercado oferentes o plataforma
usuarios -Demanda de productos compradores -Volumen de
-Tendencias -Participando de los negocios
blogs -Mejores precios
Medios de -Publicidad -Entrevistas -Aparecer en los
comunicacio -Noticias -Reportajes medios de
n -Publicaciones comunicacion

masivos sin

pagar

Fuente: propia

3.1.9.4 Proveedores de servicios comerciales
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Todo negocio on-line debe tener una forma de materializarse en el mundo fisico para

culminar la transaccion, esto es posible mediante los servicios comerciales del sistema.

Los servicios comerciales se dividen en dos grandes actividades la primera es el pago del

producto adquirido puesto que es una plataforma on-line el pago se debe realizar dentro de

la plataforma mediante el cargo a la cuenta corriente del comprador, tarjeta de crédito o

débito. Sin embargo lo anterior no es excluyente para continuar utilizando los métodos

tradicionales como consignacion en banco, transferencias o pago contraentrega. La segunda

actividad es la entrega del producto en la direccion solicitada por el comprador.

Al terminar estas dos actividades el sistema ingresa la venta y la registra en una base de

datos para su posterior andlisis y creacion de estadisticas, informacién de marketing y

tendencias.
Tabla 4. Proveedores de servicios comerciales
(Quienes? (Qué aportan? {Como? Factor de éxito
Agencias - Medios de pago - Validacion de - Confianza y
financieras, tarjetas de credito o seguridad en las

empresas de
pagos
electronicos,
bancos u

otros

debito
- Validacion de
cuentas corrientes

para domiciliacién

transacciones

- Generar
confianza 'y
transparencia al
sistema

- Facilidad de
pagos
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Empresas de

transporte

- Movimiento de
mercancias

- Informacién de
localizacion de la

mercancia

- Recogen mercancia
donde el vendedor
- Entrega mercancia

donde el comprador

- Entregas
correctas

- Tiempos de
entrega y
recogida a
tiempo

- Buen manejo de

las mercancias

Fuente: Propia

3.1.9.5. Proveedores de infraestructura

Son todos aquellos participantes que proporcionan los medios fisicos y logicos para

soportar la plataforma. Desarrollo de software, equipos de informatica, equipos de

telecomunicaciones, conexiones a internet y a los servidores, etc.

Tabla 5. Proveedores de infraestructura

(Quienes? (Qué aportan? (Como? Factor de éxito
Empresas de -Redes de transmision -Fibra optica -Conexion 24/7
telecomunica -Soporte -Enlace
ciones -Servicio de conexion redundante
a la web
Empresa de -Disefio de software -Desarrollo y -Correcto
informatica administracion funcionamiento

de la plataforma
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técnica de la

plataforma

-Mantenimiento
y servicio

posventa

PASO 5. Mapa de valor

3.1.10 Generalidades

Una forma facil y visual de de entender la nueva forma de relacionamiento de los

integrantes del modelo de negocio es creando el mapa de valor, en este se dibuja la relacion

entre los diferentes integrantes, lo que reciben y lo que ofrecen.

El mapa de valor es la forma grafica de describir el modelo de negocio en este se observan

lineas que van en diferentes direcciones lo cual describe la direccién de quien aporta quien

recibe en determinada relacion. En el caso que en la relaciona los participantes aportan y

reciben simultaneamente la flecha tendra una indicacion bidireccional.

En el grafico la nube representa la plataforma de Motocolombia.com donde todas las

relaciones deben pasar en algun moento por esta, lo anterior no excluye que los intergantes

puedan tener realciones entre ellos pero sin antes almenos haberse contactado por la nube.

En la figura 3 se observa el diagrama de ese analisis.
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Figura 3. Mapa de Valor

Fuente: Propia

PASO 6. Definicion de 1a b-web

3.1.11 Conclusion

Se ha generado un nuevo relacionamiento de los actores del sector de venta de respuestos
de motocicletas por medio de la plataforma “motocolombia.com” el cual es completamente
virtual y permite acercar a los compradores y vendeores, también crea informacion de valor

para la industria en la medida en que todos los participantes ingresen contenido a la

plataforma.
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La plataforma permitira la relacion directa de los compradores y vendedores de forma tal
que se genere un mercado real basado en el concepto de demanda-oferta puesto que el

sistema basico de operacion es el de un agora.

La participacion en el sistema sera gratuita para el comprador quien podré entrar y proveer
contenido en forma de calificacion del proveedor o informacién de los productos. Para el
vendedor habra un cobro por comision en la venta el cual sera en forma de pago anticipado
para habilitar su publicacion, al igual que el comprador, éste podra proveer informacion de
productos y calificacion de los compradores. El sistema también permitird que un

comprador pueda ser vendedor y viceversa.

3.2. Descripcion modo de operacion del negocio

La nueva empresa tendra como integrantes a todos los actores involucrados en el movimiento
comercial de las partes de motocicletas y en la medida que se adhieran mas usuarios, tanto

compradores como vendedores, se ird creando una comunidad de este nicho.

Este nicho ira conformando como de una gran base de datos con la cual se podra determinar
tendencias del mercado, oferta de productos, necesidades no resueltas para la comunidad,
entre otros. Toda esta informacion y la capacidad de la empresa de analizarla guiaré el disefio

de los servicios y formas de ingresos que tendra la empresa.
A continuacioén se nombran las dreas de negocio e ingresos que dardn inicio con la compaiiia,
esto es sin perjuicio que las areas de negocio iniciales pueden cambiar en la medida que la

informacion recolectada asi lo requiera.

3.2.1 Subastas del vendedor y del comprador
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Las subastas seran la funcion comercial principal de la empresa, en esta tendran posibilidad
de actuar todos los actores de la cadena de valor pues cualquiera de estos tendran la opcion

de comprar o vender segun sea el caso.

El ingreso serd basado en una comisioén cobrada al vendedor sin importar si la subasta es
generada por el comprador o por el vendedor, esta sera del 7% sobre el valor de la venta y
sera cobrado por anticipado al vendedor.

3.2.2 Servicios de promocion de subastas

Se hara de forma gratuita el anuncio de las subastas a los integrantes del sistema, es decir,
se les hard notificacion de cada oferta nueva que aparezca en la plataforma a todos los
registrados en el sistema con el fin de mantener informada a la comunidad, tanto de las
subastas al comprador como al vendedor.

3.2.3 Servicios de transporte

Se buscara crear alianzas con las transportadoras de mayor cobertura con el fin de ofrecer

alternativas seguras y beneficios de transporte para los integrantes del sistema.

Estas alianzas no generaran responsabilidad alguna para la empresa, pues en ningln caso la

empresa se hara responsable del transporte y entregas de los productos negociados.

3.2.4 Pagos entre integrantes del sistema

La empresa en ningin momento intervendra en las negociaciones realizadas entre los

integrantes del sistema, ellos tendran la autonomia total para definir todas las condiciones

de pago que les sean mas convenientes a cada parte.
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3.2.5 Pagos al sistema

Los pagos al sistema se podran hacer electronicamente, se podran hacer con tarjeta de
crédito, débito o consignando directamente en la cuenta corriente. Los pagos seran

anticipados.

3.3 Analisis del mercado

3.3.1 Valor Potencial de mercado

El mercado de partes de motocicletas se puede definir basado en la cantidad de
motocicletas registradas en colombia que “hasta el 31 de diciembre del 2014, segun el

Registro Unico Nacional de Transito, Runt, en el pais habia 6°022.451 motocicletas”

(www.motor.com.co, 2015)" esto hace inferir que existe una poblacion importante que

demanda o demandara repuestos de motocicletas como usuarios de los mismos.

Segun un estudio® realizado en septiembre del 2012 por el fondo nacional de prevencion
vial se puede inferir que el gasto en mantenimiento de una motocicleta puede estar entre
192.000 y 300.000 pesos en promedio cuando entra a mantenimiento, la frecuencia de
mantenimiento mas alta estd en cada 8.000 a 12.000km de recorrido, este recorrido lo
realizan en promedio en un tiempo de 10-14 meses, de lo anterior se puede decir que el
promedio mensual del gasto en mantenimiento de una motocicleta se encuentra entre

16.000 y 25.000 pesos..

7 http://www.motor.com.co/carros-motor/ARTICULO-WEB-NEW_NOTA_INTERIOR-15207956.html,
Colombia es un pais que devora motocicletas, 06 feb 2015

8Analisis del uso de la motocicleta en colombia, sep 2012, estudio realizado por econometria SA para el
fondo nacional de prevencion vial,http://es.slideshare.net/nydea/uso-motocicleta-en-colombia
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Al relacionar la poblacion de motocicletas con el precio promedio de gastos mensuales en
mantenimiento se obtiene un valor de mercado mayor a 90 mil millones de pesos

mensuales.

3.3.2 Factores clave de éxito

El principal factor de éxito del proyecto es su forma de realizar negocios, lo cual es un
modelo nuevo para el mercado, en el que se aplicara lo anterior unido a la interaccion entre
los actores del sistema, por intermedio de la plataforma buscara la mayor adherencia de
estos al sistema y hard que esta plataforma sea una fuente importante de informacion en la

mente de los usuarios de motocicletas.

3.3.3 Barreras de entrada

Las barreras de entrada son muy bajas por tal motivo se hace imperativo tomar la delantera
en ofrecer este servicio al mercado puesto que el posicionamiento de la plataforma como el
top of mind de los actores del sistema haran que sea mayor la dificultad para entrar.

3.3.4 Competidores

En la actualidad estan como competencia las formas tradicionales de venta de repuestos,
también existen unas pocas empresas on-line que comercializan productos como

integradores.

La existencia baja de competencia crea un entorno de amplias posibilidades de innovar en

un mercado que todavia no ha sido explorado a fondo y que tendrad necesidades de mejoras.
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3.3.5 Publico objetivo

El publico al que va dirigida esta propuesta es a todos los individuos usuarios de
motocicletas, talleres, almacenes, distribuidores y productores de repuestos para estos

vehiculos.

3.4 Estructura organizacional

Las empresas deben tener una estructura que soporte las necesidades de los proyectos a
desarrollar y que tenga la suficiente capacidad de dinamismo para adaptarse a los cambios que

surgen en el desarrollo de toda empresa.

El recurso humano serd uno los principales activos de la empresa pues ésta tendra mayores
posibilidades de ¢éxito si el personal de la empresa es altamente capacitado, innovador,
creativo, inteligente entre otros. Estos seran los factores diferenciadores de las personas que

entren a hacer parte de este proyecto.
La estructura de la organizacion no sera piramidal puesto que se realizard bajo la
conformacion de equipos de trabajo que se relacionen entre si pero manejen su propios
proyectos en cada drea de la organizaciéon. Cada equipo tendrd responsable de proyecto o
producto que tendra que rendir cuentas al jefe del area y este a su vez al director general.
La b web tendra 3 equipos fundamentales:

3.4.1 Equipo Comercial

Las principales funciones de este equipo serdn las de analizar los clientes de la b-web, sus

necesidades, descubrir tendencias, y definirdn patrones todo esto con el fin de definir la

conducta de los clientes. Al recopilar toda esta informacion deberdn tener un anélisis
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holistico de las necesidades de los clientes y seran estos los atributos y argumentos para
que los clientes potenciales se vinculen a la plataforma, esta ultima funcion sera

especificamente de crear estrategias de venta.

Buscaran direccionar los contenidos que se vayan recopilando en la b-web, para guiar a los

clientes hacia el cumplimiento de sus necesidades y de los objetivos de la b-web.

En sintesis, seran los administradores del contexto buscando cumplir con los objetivos de la

organizacion y la satisfaccion del cliente.

El perfil profesional de los integrantes de este equipo seran de nivel social como
antropologos, sociologos, economistas, ingenieros, administradores de empresas, con un
enfoque comercial.

3.4.2 Equipo de soporte técnico

Este equipo sera el responsable del buen funcionamiento de la plataforma y de todo lo
concerniente al software de forma que continuamente estén en investigacion y desarrollo de

mejoras para satisfacer las necesidades de los clientes y de la b-web.

Dentro de los principales perfiles profesionales de los integrantes de este equipo estaran

ingenieros informaticos, programadores, disefiadores etc.

3.4.3 Equipo de comunicaciones

Este equipo tendra la responsabilidad de ser la voz de la b-web, tendrd la capacidad de

manejar el contenido, podra quitar o poner contenido segun las sugerencias del equipo de

analisis y estudios, es decir, basado en las tendencias y los patrones definidos en nuestros
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clientes. En otras palabras seran los relacionadores publicos de la b-web puesto que tendran

la posibilidad de obtener informacion por medio de la b-web y fuera de ella.

El perfil profesional de los integrantes de este equipo estan periodistas, publicistas,
disefiadores, basicamente seran profesionales en las actividades como community manager
que deben tener altas competencias en herramientas de marketing on-line como las que

ofrece google, facebook, entre otras.
3.4.4 Direccion general
Serd encargado del buen funcionamiento de la organizacion desde el punto de vista
administrativo, también sera el coordinador del funcionamiento e interaccion de los
equipos de trabajo operativos, serd el encargado de las relaciones publicas y de crear
negocios estratégicos para la b-web.
3.5 Estrategia de marketing, publicidad y ventas
La plataforma lograréa posicionarse en el mercado siempre y cuando se ofrezca un producto de
calidad, facil de usar y que sea de gran utilidad para los usuarios de la plataforma y/o del
mercado de repuestos de motocicletas.
A parte de las caracteristicas intrinsecas de un producto para ser exitoso y que tenga buena
acogida se deben adoptar otras medidas externas para penetrar el mercado, a continuacion
enumeramos algunas de las estrategias que se tendran en cuenta dentro del proyecto.

3.5.1 Herramientas virtuales (on-line) de marketing

La persona o las personas que ejecuten sus funciones como community managers

desarrollaran sus actividades apoyados en las herramientas virtuales existentes como
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Google adwords, Google news, Google analytics, youtube, instagram, mailchimp, las

plataformas de las redes sociales entre otras.

Con estas herramientas se puede posicionar orgdnicamente la b-web y estar al tanto del del

publico objetivo, adicionalmente muchas de estas herramientas son gratuitas.

3.5.2 Promotores de la plataforma

Las personas que haran la funcion de promotores de la plataforma se ubicaran en las zonas
de convergencia de usuarios de motocicletas para la compra de repuestos como
parqueaderos publicos de motocicletas, sector de almacenes de repuestos, talleres u otros
sitios donde se puedan encontrar agrupados usuarios de motocicletas, en cada ciudad de

Colombia segun la planificacion del director.

Se contratard un grupo de personas, estos pueden ser hombres y/o mujeres, los cuales
repartiran volantes con la informacion de la plataforma, inscribirdn en la plataforma a las

personas que asi lo deseen y recogeran una base de datos para poder alimentar el sistema.

También se realizaran visitas a las empresas que distribuyen al por mayor y al detal los
repuestos con el fin de que pongan en la plataforma productos para que existan ofertas en el

sistema lo antes posible.

El fin altimo de esta estrategia es lograr la masa critica para que el sistema pueda

autosostenerse.

3.5.3 Invitacion a terceros
Las personas vinculadas al sistema podran invitar a terceros y tendran beneficios
econdmicos por sus invitados que se inscriban en el sistema y hagan negocios por medio de

la plataforma.
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El sistema también podra enviar invitacion automatica a terceros que se encuentren en la

base de datos, esto siempre se hara bajo las normas del habeas data.

3.5.4 Invitacion de socios clave

Los socios clave que se tienen identificado son los clubes de motociclistas que existen en el
pais, estos estdn identificados por la referencia de la motocicleta que usan, estos son
importantes debido a que aglomeran una gran cantidad de potenciales usuarios del sistema

lo cual nos ayudaria a alcanzar la masa critica mas rapidamente.

Para lograr vincularlos al sistema se les daran beneficios en precio y/o ofertas privadas de

productos exclusivos.

3.5.5 Publicidad

Se realizara publicidad en los sitios que agrupen comunidades de motociclistas la ejecucion

de esta sera planificada y progresiva para que no impacte en el flujo de caja.

También se realizard un publicaciones en redes sociales como facebook, instagram y
twitter, donde a medida que se avanza se tomard la decision de pagar para publicar o
simplemente manejar el contenido para atraer a los clientes.

3.5.6 Ventas

Existen 2 tipos de ventas en este modelo de negocio, el primer tipo es la venta que realizan

los usuarios de la plataforma entre ellos y la otra es la venta de la plataforma en si.
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Venta tipo 1:

Es la operacion que realizan los usuarios de la plataforma por intermedio de esta. Es
funcién del equipo comercial y en especifico del responsable de analizar la informacion
y encontrar las tendencias y proponer en el contexto la informacién mas importante para

motivar esta operacion. Una segunda caracteristica es que esta genera ingresos directos.

Venta tipo 2:

Esta venta es la que tiene como objetivo vincular los usuarios del sistema, por tal motivo
genera ingresos indirectos. Esta operacion es de responsabilidad del director desde el
punto de vista estratégico y como apoyo en la ejecucion al Agente que tendra esa
funcién. Esta venta se realiza con el aporte de beneficios al vinculado para que pruebe la
plataforma y se convierta en un referente para la comunidad de motocicletas. Estos

usuarios deben ser personajes de opinion o figuras publicas.
3.5.7 Otras estrategias de marketing
En el proceso de incursion, posicionamiento y consecucion de la masa critica se tomaran
medidas dindmicas de marketing, con esto se quiere decir que se utilizaran cualquier
estrategia de mercadeo que el equipo encargado de esta funcion considere necesario y
eficaz para lograr las metas propuestas.
3.6 Analisis financiero
El siguiente andlisis financiero se hace basado en un planteamiento de austeridad con el fin de
determinar si el proyecto es viable con un escenario muy conservador. Si el resultado del

analisis es positivo se podra inferir que el proyecto tendrd buenas probabilidades de éxito.

La base de calculo para la elaboracion del analisis financiero es de 90 mil millones de pesos

en repuestos de motocicletas mensualmente (ver numeral 3.3.1 Valor potencial del mercado).
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3.6.1 Ingresos

Los ingresos de la plataforma serdn en principio s6lo por las transacciones realizadas por
los usuarios de la plataforma por lo cual se cobrard una comision del 8% del valor de la

transaccion de forma anticipada.

Para calcular el valor del ingreso de la plataforma se toma como poblacién potencial la
cantidad de motocicletas matriculadas a la fecha, esta cantidad se proyecta afio tras afio
segun los datos de ventas de los ultimos afios que es en promedio de 600.000 motocicletas
anuales (ver introduccion), no se tiene en cuenta un gradiente de crecimiento en las ventas
anuales debido a que la poblaciéon de motocicletas también tiene una cantidad que se

desecha afio tras afio, esta tltima poblacion no fué posible calcularla.

El valor del gasto en mantenimiento oscila entre 192.000 y 300.000 pesos cada que se le
hace mantenimiento a la motocicleta y el promedio mensual del gasto es de 16.000 y
25.000 pesos (ver numeral 3.3.1 Valor potencial del mercado), este ultimo dato es el que
tomaremos para efectos de calculos de las proyecciones. Para ser conservadores en el
calculo financiero del proyecto se toma como referencia el valor minimo. El gasto en
mantenimiento que cubrird la plataforma se proyecta en un gradiente de crecimiento
empezando desde el 5% hasta el 70%, esto se tiene en cuenta debido a que a medida que la
plataforma vaya evolucionando y mas clientes se vayan vinculando al sistema va a haber
mayor oferta de productos que haran que aumente el gasto en mantenimiento de los

usuarios utilizando la plataforma.

Se estima que en un periodo de 5 afos se tenga vinculados al sistema una cantidad de
usuarios que hagan transacciones para el 1% de motocicletas matriculadas en ese afio, las
transacciones de esta poblacion seran mensuales por tal motivo para el calculo de la

cantidad de transacciones anuales se multiplica el nimero de usuarios vinculados a 1
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sistema por 12 meses. En la Tabla 6 se observa los pardmetros de céalculo y los ingresos

anuales.

Tabla 6. Ingresos estimados a la plataforma

5

1 2 3 4

Poblacion potencial 6.000.000 6.600.000 7.200.000 7.800.000 8.400.000
Vinculados a la plataforma 2.000 25.000 £0.000 65.000 £4.000
valor compra 800 4.800 8.000 9.600 11.200
negocios por ano 24.000 300.000 600.000 780.000 1.008.000

19.200.000 1.440.000.000 4.800.000.000 7.488.000.000 | 11.289.600.000
comision 1.536.000 115.200.000 384.000.000 599.040.000 503.168.000

3.6.2 Gastos

Los gastos del proyecto se estiman sobre una base minima para su buen funcionamiento.

Uno de los principales gastos es el del recurso humano puesto que este es uno de los
activos mas valiosos para que el proyecto pueda tener éxito, pues depende de las

capacidades de estas personas que el proyecto avance segun los planes definidos.

Se requieren 2 personas altamente calificadas para temas tecnologicos, de administracion y
estrategia, en la fase inicial y a medida que el proyecto lo requiera se vincularia mas
personal para apoyar el crecimiento, la innovacién y el desarrollo del proyecto. Uno de
estas dos personas debe ser con enfoque comercial el cual tendrd a su cargo un equipo de

ventas el costo total de operacidon de este equipo se encuentra valorado dentro del costo

total de esta persona.

Con un salario bruto anual de $54.720.000 pesos para las 2 personas que se contrataran al
inicio, la diferencia de $36.480.000 es el presupuesto para el equipo comercial, con este

salario sera posible contratar personal con las caracteristicas requeridas para la puesta en
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marcha del proyecto. En la TABLA 7 se puede ver la proyeccion del valor del gasto en

recurso humano.

Tabla 7. Valor gasto recurso humano

1

2

3

4

5

5.000.000 5.250.000 5.512.500 4,111.842 4,317.434
Director 91.200.000 95.760.000 100.548.000 75.000.000 78.750.000
Community Manager 54.720.000 57.456.000 67.456.000 70.828.800 75.000.000
Tecnico 2 54.720.000 57.456.000

Fuente: Propia

Los gastos operacionales directos del proyecto seran aquellos que tienen que ver con el

funcionamiento como plataformas tecnologicas, servidores, seguridad, entre otros. Estos

gastos seran tercerizados buscando la mejor eficiencia y calidad para este tipo de

operaciones puesto que todos estos tienen conceptos de base tecnologica pero no afectan

directamente sobre el modelo del negocio.

Al tercerizar se requerird de reuniones continuas para el buen desempefio de todas las

operaciones pero no tendran participacion en la toma de decisiones estratégicas, solo en

forma de consultoria. La TABLA 8 muestra la proyeccion del valor de los gastos directos e

indirectos del proyecto.

47/54



TABLA 8. Gastos directos e indirectos

1 p 3 4 5
Gastos directos 54,000,000 54,000,000 75,000,000 75,000,000 100,000,000
Gastos indirectos 23,100,000 23,740,000 24,546,200 25,619,086 26,309,159
Papeleria 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,500,000 1,500,000
servicios publicos 2,400,000 2,500,000 2,600,000 2,700,000 2,800,000
Aseo 600,000 600,000 650,000 750,000 750,000
Arriendo oficina 18,000,000 18,540,000 19,096,200 19,669,086 20,259,159
otros varios 800,000 800,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
Total 77,100,000 77,740,000 99,546,200 | 100,619,086 126,309,159

Fuente: Propia

Los gastos indirectos hacen referencia al gasto que se debe hacer pero que no genera valor

directamente al proyecto, en estos gastos se encuentra el arriendo de la oficina, los insumos

de aseo, papeleria, entre otros.

3.6.3 Flujos de caja

Se muestran los flujos de caja para un periodo de 5 afnos donde se espera que el proyecto

alcance a la maduracion.

Los flujos de caja se elaboran con la informacion anteriormente mencionada.

En la TABLA 9 se muestra los flujos de caja para los 5 primeros afios de vida del proyecto.
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Tabla 9. Flujo de caja

1 2 3 4 5
Ingresos S 1.536.000 | 5 115.200.000 | $ 384.000.000 | 5 599.040.000 | S 903.168.000
Gastos de ventas S - s 11.520.000 | $ 38.400.000 | $ 29.952.000 | & 45.158.400
Gasto RRHH S 145.920.000 | S 153.216.000 | 5 168.004.000 | S  200.548.800 | S 211.206.000
Gastos Directos S 54.000.000 | 5 54.000.000 | S 75.000.000 | S 75.000.000 | S 100.000.000
Gastos indirectos 3 23.100.000 | 8 23.740.000 | 24546200 | & 25619086 | S 26.309.159
Amortizacion S - 5 - 5 - 5 - s -
Saldo bruto 5 (221.484.000)| 5  (127.276.000}| $ 78.049.800 | §  267.920.114 | & 520.494.441
Impuesto de renta 39% s = S = S 7.609.856 | 5 52.244.422 | 5 152.244.624
saldo neto S (221.484.000)| S (127.276.000)| S 70.439.945 | 5 215.675.692 | 5 368.249.817
saldo neto acumulado $ (221.484.000)| 5  (348.760.000) 3 (278.320.056)| S  (62.644.364)| 3 305.605.454
factor de actualizacion 1,1300 1,2769 1,4429 1,6305 1,8424
5aldo neto actualizado S (196.003.540) | 5 (99.675.777)| § 48.818.415 | S 132.277.941 | 5 199.871.247
Factor de riesgo 10% 20% 30% 40% 50%
Saldo neto/ factor de riesgo S (215.603.894})| S (119.610.933)] & 34.172.890 | 5 79.366.765 | S 99.935.624

Fuente: Propia

Se ingresa en el segundo renglén de la TABLA 9 el rubro de gastos de ventas, este se
calcula con un 10% en el segundo afio y en el tercero, y después con un 5% los afos

siguientes. Este rubro se ingresa con el fin de disminuir los ingresos.

La amortizacion es cero debido a que la infraestructura sera tercerizada y no habran activo

para amortizar.

El impuesto de renta para empresas nuevas es acogido por la ley 1429 de 2010, la cual
indica que el impuesto de renta se cobrara desde el 3 afio en forma gradual empezando a
cobrarse el 25% del impuesto el tercer afio, el cuarto afio se cobra el 50%, el quinto afio se
cobra el 75% y el sexto afio se empieza a cobrar el 100% del impuesto.

3.6.4 Factores técnicos econdmicos

En condiciones normales

Inversion total

T.LR

$340.000.000 cop
22,8% EA
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V.ANN $85.288.286,01 cop

Recuperacion de la inversion después del 5to afio
Riesgo Moderado
Tasas costo de capital 13% EA

Disminuyendo las utilidades con el factor de riesgo de 10% incremental por afo para tener

una analisis de bajo riesgo se obtiene que:

Inversion total $340.000.000 cop
T.I.R -14,08% EA
V.AN $-157.871.108,27 cop
Recuperacion de la inversion no se recupera antes del 5to afio
Riesgo NA
Tasas costo de capital 13% EA

4. Presentacion y analisis de resultados

Se ha generado un nuevo relacionamiento de los actores del sector de venta de respuestos de
motocicletas por medio de la plataforma “motocolombia.com”. Como resultado de esto se
define que su operacion se enmarca en un mercado real basado en el concepto de

demanda-oferta puesto que el sistema bésico de operacion es el de un agora.

Del estudio del mercado se obtuvo que el gasto en mantenimiento de una motocicleta puede
estar entre 192.000 y 300.000 pesos en promedio, la frecuencia de mantenimiento mas alta
estd en cada 8.000 a 12.000km de recorrido, este recorrido lo realizan en promedio en un

tiempo de 10-14 meses, de lo anterior se puede decir que el promedio mensual del gasto en
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mantenimiento de una motocicleta se encuentra entre 16.000 y 25.000 pesos y el valor del

mercado potencial es mayor a 90 mil millones de pesos mensuales.

En la actualidad estdn como competencia las formas tradicionales de venta de repuestos,

también existen unas pocas empresas on-line que comercializan productos como integradores.

La existencia baja de competencia crea un entorno de amplias posibilidades de innovar en un

mercado que todavia no ha sido explorado a fondo y que tendra necesidades de mejoras.

Del analisis econdmico del negocio se puede inferir lo siguiente:

- El saldo neto acumulado muestra que la inversion inicial debe ser de 340.000.000 de
pesos para sostener la operacion durante los 2 primeros afos de vida, en el tercer afio
el proyecto empieza a tener flujo de caja positivo y se empieza a recuperar la
inversion, después del quinto afio se espera haber recuperado totalmente la inversion y

muestra ser altamente rentable.

- Al usar un factor de actualizacién de los flujos de caja con el fin de comparar la
inversion con el acumulado de flujos de caja al final del 5 afio. Este factor se toma
como 13% siendo este el costo de capital alternativo al proyecto. Al traer los flujos de
caja a valor presente se observa que en los 5 afios de vida del proyecto no se logra

recuperar la inversion, en vez de eso se determina un detrimento de esta.

- Al agregar un factor de riesgo incremental de 10% cada afio con el fin de tener un
potencial de error de estimacion creciente por cada afo del proyecto, llegando a que al
quinto afio se tiene un posible error del 50%. Se encuentra que con este factor de

riesgo el proyecto no es rentable a 5 afios.
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Conclusiones

Desde el punto de vista de la TIR el proyecto es viable pues esta es mayor al costo

alternativo de capital.

El VNA es positivo, lo cual indica que el proyecto es viable. Al utilizar un factor de
seguridad financiero con el fin de realizar un analisis muy conservador se determina que

el proyecto es inviable, por tal motivo el riesgo de la inversion es moderado.

Se obtuvo el disefio de una plataforma online para subastas de repuestos de motos que

puede ser viable financieramente modificando el tiempo de vida del proyecto.

Bajo los 6 pasos para el disefio de las b-web se logr6 describir el funcionamiento de la
plataforma con el cual se espera tener un buen funcionamiento y lograr el éxito del

proyecto.

Se describié el mercado objetivo basado en la informacion real del mercado donde se

observa un mercado potencial mayor a 90.000 millones mensuales.
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