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Resumen

El presente proyecto se tiene como objetivo, establecer la posibilidad de crea una tienda
virtual que tiene como finalidad de innovar en servicio y comercializacion de articulos
tecnoldgicos en la ciudad de Aguachica-Cesar; para el desarrollo de los diferentes estudios de
mercado en el que observan oferta, demanda, gusto, preferencias, geogréafico y demogréafico para
obtener los factores en la decision de realizar una compra. Igualmente se ejecutd en estudio técnico,
para observar los requerimientos, instalacién, tamafio y descripcion del proyecto; ademas, se
realizé un estudio administrativo donde se establecio la estructura organizacional y el manual de
funciones y procedimiento para la tienda. El estudio financiero donde realizo y se miraron los
costos, gastos al realizar la proyeccion a cinco afios. Con este proyecto se busca a su vez de manera
online satisfacer a la comunidad con los més rapidos servicios personalizados, este con el fin dar

un aporte de reconocimiento al comercio de Aguachica.

Palabras claves: comercio electronico, tienda virtual, cliente, compra, tecnologia, mercado,

estrategia
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Abstract

The objective of this project is to establish the possibility of creating a virtual store that
aims to innovate in service and commercialization of technological items in the city of Aguachica-
Cesar; for the development of different market studies in which they observe supply, demand,
taste, preferences, geographic and demographic to obtain the factors in the decision to make a
purchase. Likewise, a technical study was carried out to observe the requirements, installation, size
and description of the project; In addition, an administrative study was carried out where the
organizational structure and the manual of functions and procedures for the store were established.
The financial study where | carried out and looked at the costs, expenses when carrying out the
five-year projection. With this project it is sought in turn online to satisfy the community the fastest
and with personalized service, this in order to give a contribution of recognition to the Aguachica

business.

Keyword: e-commerce, virtual store, customer, purchase, technology, market, strategy
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Glosario

Cliente: es una persona que utiliza o adquiere, de manera frecuente u ocasional, los servicios o

productos.

Consumidor: es una persona que consume un determinado producto de manera habitual.

Compra: es la accion mediante la que un agente (el comprador), adquiere un bien o un servicio

de otro agente (el vendedor), a cambio de una contraprestacion monetaria o en especie.

Costo: es el gasto econdmico que representa la fabricacion de un producto o la prestacion de un

servicio.

Disefio grafico: Se ocupa de organizar las imagenes y los textos, producidos en general por medios
industriales, para comunicar un mensaje especifico a un determinado grupo social y con objetivos

claros y definidos.

Estrategia: Una estrategia se compone de una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar

decisiones y a conseguir los mejores resultados posibles

Mercado: es el lugar fisico o virtual al que concurren vendedores y compradores para hacer

transacciones, siguiendo los principios de la oferta y la demanda

Oferta: es la cantidad de bienes y servicios que diversas organizaciones, instituciones, personas o
empresas estan dispuestas a poner a la venta, es decir, en el mercado, en un lugar determinado (un
pueblo, una region, un continente...) y a un precio dado, bien por el interés del oferente o por la

determinacion pura de la economia.
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Introduccién

Hoy en dia la humanidad tiene a su disposicion un sin nimero de herramientas las cuales
han sido creadas o elaboradas en gran medida para mejorar su calidad de vida, ya que como seres
humanos buscamos la manera de seguir avanzando cada dia para facilitarnos ciertas actividades o
acciones que llevamos a cabo diariamente y asi satisfacer nuestras necesidades las cuales son
muchas pero poco a poco van siendo suplidas gracias a la innovacidn, tal es el caso de la internet;
la cual surgi6 mas que todo para poder llevar a cabo de mejor manera la busqueda de informacién
y la comunicacidn a distancia, gracias a esto contamos con multiples medios de contacto entre los
mas usados esté la plataforma de Skype “es un software que permite a los usuarios comunicarse a
través de videollamadas, mensajes instantaneos y compartir archivos con otras personas que

poseen este programa y en cualquier parte del mundo.

Skype se puede instalar en el computador, tele movil o television”. O la aplicacion de
WhatsApp “es una aplicacion gratuita y ofrece mensajeria y llamadas de una forma simple, segura
y confiable, y esta disponible en teléfonos en todas partes del mundo”. Sin mencionar los correos
electronicos o las redes sociales “se denominan las estructuras que representan a un conjunto de
individuos que se encuentran interrelacionados. Como tal, es una especie de mapa que muestra de
forma manifiesta los lazos que vinculan entre si a un grupo de personas”. pero que a dia de hoy

es usada de muchas maneras y una de las mas evidentes es la venta de productos.

Internet ha pasado de solo ser una herramienta de busqueda de informacion y medio de
contacto a convertirse en una de las mejores opciones para que las personas puedan realizar
acciones como pagar facturas, jugar videojuegos, escuchar musica, estar interesado de las noticias
internacionales, pero la méas evidente ha sido promocionar o vender productos y servicios, ya que
estos pueden llegar a abarcar un mayor namero de clientes gracias al acceso de internet con el que
cuentan la mayoria de las personas hoy en dia, esto da como resultado que muchas compafiias se
adapten a esta plataforma la cual esta convirtiéndose en el medio de compra definitivo en un futuro

no muy lejano.
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Estos aspectos dan paso a la creacion de una tienda virtual la cual iniciara como la primera
de su tipo en el municipio de Aguachica Cesar, con el fin de darles a los consumidores la

comodidad de realizar compras desde su casa.
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1. Titulo

Propuesta para la Creacion de una Tienda Virtual de Productos Electronicos en el Municipio

de Aguachica Cesar.

1.1 Problema

Los productos electronicos son de los actualmente mas demandados por los consumidores ya
que los usamos en cualquier actividad cotidiana que realizamos como los teléfonos inteligentes
para comunicarnos y navegar por las redes sociales, PC o laptops, llevar un control de cierta
informacidn, disefio grafico o entretenimiento, los parlantes, audifonos o equipos de sonido para
disfrutar de la musica en casa o en un viaje familiar, entre otros productos que se han convertido

en herramientas para la mayoria de las personas.

El problema viene cuando los productos son muy costosos y los consumidores no cuentan con
la capacidad adquisitiva necesaria para adquirir lo que desean, o como en la mayoria de los casos
son las empresas o compafiias distribuidoras de estos los que aumentas los precios para
aprovecharse del poco conocimiento sobre esto en las personas o porque tienen obligaciones
economicas como el pago de servicios o arrendamiento que llevan a las empresas al alza de los

costos.

Aqui se halla una alternativa que mitiga un poco esto y a su vez favorece a los clientes y es
la implementacion de una tienda virtual en el municipio de Aguachica Cesar ya que por lo general
los precios que se manejan en el municipio respecto a los productos tecnologicos es muy alto, la
estrategia de venta en linea se aplica en muchas de las ciudades del pais mayormente con la venta
de Smartphone o teléfonos inteligentes lo que ha hecho ganar terreno a este tipo de empresas o
tiendas a sus competidoras directas como Claro o Movistar, y hace que los productos tengan un
precio menor en la mayoria de los casos y asi atraen la atencion de los compradores, y junto con

las redes sociales su participacion en el mercado se hace cada vez mas grande.

1.1.1 Formulacion del Problema

18



¢Cual ser el direccionamiento que tendra o la aceptacion de la propuesta para la creacion
de una tienda virtual de productos electrénicos en el municipio de Aguachica Cesar?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general.

Presentar un estudio para una creacion de una tienda virtual de articulos tecnoldgicos en el

municipio de Aguachica cesar.

1.2.2 Objetivos especificos.

» Realizar un estudio de mercados que identifique la oferta y la demanda sobre las
tiendas virtuales de productos electronicos.

» ldentificar la cantidad necesaria de maquinaria, equipo de produccion, mano de
obra y los procesos a través de un estudio técnico.

» Efectuar un estudio administrativo que indique el elemento de planeacion
estratégica, acciones empresariales, organigrama, planeacién de los recursos
humanos, entre otros para organizar la empresa en potencia.

» Desarrollar un estudio financiero que indique la capacidad que tendra la empresa

para ser sustentable, viable y rentable.

1.3 Justificacion

Hoy en dia el uso de tecnologia se hace cada mes mas comdn para realizar ciertas
actividades que antes no eran posibles de no haber algun intermediario fisico como el pagar un
recibo de luz o leer las noticias, ya que esta avanza rapidamente y nos provee cada vez de mas
herramientas con el propésito de facilitar nuestras vidas. La mayoria de servicios ya cuentan con
la posibilidad de que los clientes de los mismos puedan realizar los pagos sin la necesidad de
acercarse al establecimiento gracias a los pagos en linea “Un sistema de pago electronico o también
Ilamado sistema de pago en linea (por tu dispositivo electronico), también conocidos por EPS por

sus siglas en inglés, es un sistema de pago que facilita la aceptacion de pagos para las transacciones
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en linea a través de Internet”. asi mismo muchas empresas ofrecen la venta de sus productos en
linea para la comodidad de las personas. Esto se da gracias a las tiendas virtuales o plataformas
que las compafiias difunden por medio del internet y que a su vez tienen beneficios para los
vendedores ya que no solo atraen a los posibles compradores locales sino también a todos aquellos

que se encuentran fuera de su localizacion.

El implementar la internet es una excelente herramienta de venta ya que exhibe a los
vendedores de ciertos gastos lo que permite que puedan ofrecer sus productos a un mejor precio
comparados a sus competidores y de aqui se basa la idea de implementar una tienda virtual en el
municipio de Aguachica Cesar ya que la mayoria de establecimientos ofrecen altos costos por los
productos y de aqui tomaria fuerza nuestra idea.

Como aporte final se espera que esta idea tendra una gran aceptacion en el mercado local,
ya que al ser una empresa totalmente virtual los compradores solo deben preocuparse por elegir su
producto y nosotros se los haremos llegar a la puerta de sus casas, a su vez al ofrecerle precios
bastante tentativos contribuiremos a cuidar el bolsillo de nuestros clientes. Lo que conlleva a que
las personas no deban desplazarse de un lugar a otro y con esto generar una mejor comodidad y

satisfaccion a las mismas.

1.4 Delimitacion

1.4.1 Delimitacién Teorica-Tematica.

El presente trabajo investigativo se fundamentd bajo la linea de investigacion de gestion
funcional, puesto que se genera la identificacion de las funciones especificas de la empresa para la
determinacion de viabilidad de la misma. Adicional a ello, dicha linea de investigacion estuvo
inmersa en el eje tematico de Emprendimiento e Innovacion, Formacién y Creacion de Empresas,

puesto que lo establecido en el proyecto es un plan de negocios.

1.4.2 Delimitacion Temporal.
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El proyecto seré realizado en el municipio de Aguachica cesar, con un tiempo aproximado
de doce meses contados a partir de marzo de 2021 a febrero de 2022.

1.4.3 Delimitacion Contextual.

“Aguachica es una Ciudad colombiana ubicada al nororiente del pais, en el departamento del
Cesar, siendo por economia y poblacion la segunda Ciudad del departamento y uno de los centros
urbanos més importantes de la region. La ciudad se encuentra en una posicion geografica
estratégica, siendo un punto de conexidn entre el norte y el interior oriental del pais a través de la
Troncal del Magdalena (Ruta Nacional 45) y la Troncal Central (Ruta Nacional 45A), contando
ademas con transporte aéreo, férreo y en forma paralela con la via fluvial del rio Magdalena™.

“El municipio ha logrado destacarse por ser un tradicional punto de encuentro cultural y
comercial entre el sur de Cesar, sur de Bolivar, Santander y Norte Santander; regiones
equidistantes del centro. Aguachica constituye el eje econémico y administrativo mas importante
del sur del Departamento del Cesar y parte de los Santanderes; su economia gira alrededor del
sector agropecuario, la agroindustria y el comercio, lo cual ha permitido el surgimiento de una
serie de servicios de apoyo como los agro técnicos, los financieros, el transporte y otros servicios
empresariales y personales dirigidos a los diferentes sectores economicos y a la poblacion regional,

Cuenta con uno de los frigorificos mas modernos de Latinoamérica”.

“El Campo economico de Aguachica es Diversificado, ya que sus tierras superficiales por
ser en su gran mayoria planas, son cacao, frijol, y café en la parte alta de su territorio. Las Bastas
Sabanas cubiertas de pastizales son propias para la cria y cuidado de ganado vacuno, caballar, y
asnal. En la parte sur del municipio sus multiples corrientes fluviales y lacustres, hacen el territorio
propicio para la exploracion ictiolégica donde son comunes las especies de peces entre las cuales

se encuentran: Cachamas, Boca chicos, Mojarras, etc”.

“En el campo minero Aguachica cuenta con yacimientos petroliferos en zonas como el
Peru, Buturama y otros mas. En el sector industrial son destacables la desgranadora de arroz

desmontadora de algodon, procesadora de leche, como también el frigorifico, que abastece de
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carne vacuna a la regién. Segun el DANE Aguachica tiene una poblacion de 96.667 habitantes en
el afo 2019”.

“La Ciudad de Aguachica se subdivide en 64 veredas y 9 corregimientos. Corregimientos:
1. Barranca de Lebrija, 2. Buturama, 3. El Juncal, 4. Noreén, 5. Campo Amalia, 6. Loma de
Corredor, 7. Puerto Patifio, 8. Villa de San Andrés (EI Totumal) y 9. Santa Lucia.

Desde el punto de vista hidrografico Aguachica se ubica dentro de la Gran cuenca del Rio
Magdalena, en la regién del valle medio; las zonas norte y central del Municipio estan irrigadas
por una serie de corrientes que forman subcuencas directas sobre la Gran cuenca del rio
Magdalena, tales como las quebradas Dorada (cuyo afluente principal es la . Besote), Caiman,
Norean, Cristo, Buturama; la zona sur del municipio, se irriga con la cuenca Inferior del rio Lebrija,
conformada entre otras, por las subcuencas de las quebradas Guaduas, Tisquirama, y afluentes
directos al rio Lebrija, que a su vez forman un importante complejo cenagoso en la confluencia
del rio Lebrija al rio Magdalena, Cuencas, Subcuentas y Microcuencas Hidrograficas. Ademas de
las corrientes superficiales mencionadas, se tendran en cuenta las corrientes subterraneas las cuales

se describirdn mas adelante”.

Figura 1. Ubicacion Aguachica

Aguachica Entrada @
@®Aguachica

Map data ©2017 Google

Fuente. Google maps 2022
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2 Marco Referencial

2.1 Antecedentes

2.1.1 Antecedentes Historicos.

Para poder comenzar con la investigacion de las tiendas virtuales es fundamental conocer
su referencia de su historia. Se puede constatar que el nacimiento del comercio electrénico se
origind en estados unidos a mediados de los afios 20 cuando se empez0 a trabajar la venta por
catalogo. Para ese entonces la nueva forma de mostrar los productos se convirtié en algo innovador
en ese momento, debido a que se podia comprar antes adquirir el producto. Esta forma de vender
se basada en la ilustracion de imagenes, otra virtud de esta estrategia de ventas era que se podia

acceder a zonas de dificil ingreso.

La historia de tiendas virtuales en el pais empez0 de forma lenta debido a la falta de cultura
de adquirir productos por sitios web, es normal desconfiar de algo que no se conoce, comprar un
producto el cual no se tiene la seguridad que llegue y la posibilidad de perder el dinero y tiempo
han sido algunos factores que impiden una mayor comercializacion por internet. Este tipo de
pensamiento y cultura ha ido cambiando con los afios, ya que Colombia se encuentra entre los
paises latinoamericanos con mayor indice de crecimiento tecnolégico y lo por tanto, en
comercializacion electronica. Con el pasar del tiempo se ha demostrado que este tipo de modalidad

es segura, rapida, comoda, ademas de ser rentable.

2.1.2 Antecedentes Investigativos.

> internacional: dando por terminado los afios 90 se ha visto el crecimiento
exponencial del comercio virtual. Dando entrada a la creacion de sitios exclusivamente
dedicados para este tipo de actividades, entre ellos la empresa de Amazon, empresas como
estas aun se encuentran en operaciones y creciendo cada dia mas. “El Gltimo paso para
consolidar el comercio electronico como o entendemos nosotros fue en el afio 1995 cuando
los integrantes del G7/G8 crearon la iniciativa de un mercado global para pymes. Esta

plataforma tenia el objetivo de aumentar el uso del E-commerce entre las empresas de todo
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el mundo, y funciond”. El funcionamiento de redes sociales, comunicaciones inalambricas,
sitios web, teléfonos inteligentes, entre otros aparatos electronicos, los cuales tenemos al
alcance de nuestras manos, esta revolucionado la manera de consumismo en el mundo. No
es suficiente la forma tradicional de ensefiar los productos en una vitrina y esperar a que
las personas lleguen para comprar el producto, no basta con eso debido a la facilidad que
hay para realizar busquedas online de manera facil y rapida, donde se puede comparar el

precio de un lugar u otro.

> nacional: En realidad, no hay una fecha exacta para asegurar cuando empezo
oficialmente el auge de las tiendas online en el pais, pero fue entre el 2000 y 2004 que
grandes marcas nacionales se enfocaron en trabajar en el comercio electrénico, gracias al
ejemplo de muchos negocios internacionales que ya lo hacian en el exterior. Los primeros
pasos del comercio electronico en Colombia tenian los esfuerzos enfocados en el envio de
email marketing, invitando a los clientes y prospectos a que se acercaran a la tienda fisica
para comprar diferentes productos, ¢pero por que hacer ir a los clientes hasta la tienda?,
¢por qué limitar a diferentes usuarios que no se encontraban en la misma ciudad a comprar?
La solucidn para esto fue la creacion de las primeras tiendas virtuales. Frente al crecimiento
econdmico que representd para el pais el comercio electrénico, nace la CaAmara Colombiana
de Comercio Electronica CCCE en el 2008, con el fin de regular y garantizar legalmente el
comercio electrénico, un negocio tan rentable, que los colombianos estaban empezando a
adoptar. La CCCE desde el primer momento de su funcionamiento, conté con profesionales
con experiencia en telecomunicaciones y la era digital. Colombia se consolida como uno
de los paises con gran potencial para las transacciones electrénicas, dado que cada vez mas
empresarios se dan cuenta de que las barreras geograficas no son impedimento para tener
nuevos clientes y los clientes prefieren cada vez mas la comodidad para comprar sin salir

de casa

regional: No hay una fecha exacta que establezca desde hace cuanto tiempo llego el
comercio electronico a nuestra regién, pero segun los datos relacionados con la utilizacion
de este medio de ventas a nivel nacional se da por hecho que se implementa desde el afio

2008 por medio de grandes empresas que querian llegar a los clientes que estaban limitados
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al no encontrarse cerca al establecimiento de la compafiia de la cual querian obtener los
productos que estas ofrecian, a esto se suman plataformas disefiadas para la venta
electrénica como MercadoLibre que con el paso del tiempo fue ganando popularidad y
confiabilidad por las personas gracias a las referencias de las personas que utilizaban el
servicio, o Marketplace de Facebook que desde su lanzamiento en 2017 se ha convertido
en la herramienta més utilizada por consumidores para comprar productos 0 por negocios
locales para captar mas publico y ampliar su margen de ventas, lo que ha generado que

poco a poco las personas sientan mas confianza a la hora de hacer compras virtuales.

2.2 Marco Tebrico

Es evidente la evolucion tecnologica con el pasar de los afios, la internacionalizacion es algo
que favorece la expansion de este mercado. Estar en constante investigacion se convierte en algo
esencial para estar informados acerca de las actualizaciones globales y nuevos sistemas que ayudan
en el ambito personal y empresarial. Se crea la necesidad estar en constante actualizacion, las
empresas lo hacen con el fin de estar al permita y en interaccion con los clientes y proveedores. El
comercio electronico se origino en estados unidos, dando apertura a un intercambio de datos entre
empresas, creando una relacion entre comercializadores. El intercambio electrénico de datos
permite la realizacion de otros documentos como cotizaciones, orden de compra y generacion de
factura. “Las empresas se ven beneficiadas por la produccién de costos que permiten realizar las
transacciones hechas por internet, este es un reto al que se enfrentan los empresarios en la
actualidad, sin embargo, hay riesgos importantes a tomar en cuenta puesto que pueden ocurrir

actos deshonestos por este medio ya que puede haber estafas, situacién que se ha prestado”.

La comercializacion electrénica permite realizar transacciones en cualquier lugar y
momento donde se encuentran socializando de manera remota los oferentes y demandantes. En la
actualidad se genera una guerra entre empresas con el fin de captar la mayor cantidad de clientes
posibles, lo cual en cierta parte resulta ser beneficioso para los clientes, pero se genera tanta
competencia que es dificil el ingreso al mercado de nuevas empresas. “Hoy en dia el internet se ha
convertido un nuevo canal de ventas, y ha ido desplazando otras formas de comercio algunos
ejemplos son: el teléfono, las ventas personales o la correspondencia. Muchas personas prefieren

hacer sus transacciones por internet porque es mas rapido y econémico que las vias tradicionales”.
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(Helgueros, 2010). Las empresas ofrecen catalogos virtuales donde se puede observar una lista de
producto y precios, ademas de politicas de ventas, formas de pagar el producto, lugar de entrega y
demas procedimientos en la realizacion de la compra. Esta es la evolucion de un mercado
globalizado, més inteligente y poderoso que toma fuerza dia a dia, donde puede comprar cualquier
cosa nueva o usada. Cabe resaltar que la mayoria de estos sitios web cuentan con un espacio para

la interaccion entre clientes, donde pueden expresar su opinion, generando mayor confianza.

> teoria econdmica: Esta Teoria tiene su origen en el Economista inglés Alfred
Marshall (1842-1924), quien considera que el hombre busca siempre maximizar su utilidad,
por lo que tratard de adquirir el producto que mas utilidad le dé en funcién del precio que
paga por él, maximizando la relacion Coste VS Beneficio. Por lo tanto, los consumidores
son perfectamente racionales al tomar una decision de compra, lo cual significa que sus
decisiones se toman de forma independiente (sin que influyan los deméas) y que sus

preferencias son constantes a lo largo del tiempo.

2.3  Marco Conceptual

» tienda virtual: “Una tienda virtual o tienda online es un sitio web disefiado especialmente
para vender productos u ofrecer servicios mediante el comercio electrénico. Uno de sus
principales beneficios es que este espacio de Internet permite a los vendedores exhibir su

mercancia durante las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana y desde cualquier lugar”.

> disefio de tienda: “La tienda virtual debe ser acorde a la imagen que queremos presentar

de nuestro negocio, por lo que se deben tomar en cuenta los colores y gréaficos de la pagina”.

» descripcion de productos: “Muchos de los clientes, antes de decidir comprar un producto
necesitan estar en contacto con €l. Sin embargo, en las tiendas virtuales esto no es posible,
por lo que es necesario que los compradores aclaren todas sus dudas e inquietudes respecto

a este y asi tengan la seguridad suficiente para adquirirlo™.
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e-commerce: “Un sistema de compra y venta de productos y servicios que utiliza Internet
como medio principal de intercambio. En otras palabras, se trata de un comercio que

gestiona los cobros y pagos a través de medios electronicos”.

tecnologia: “La tecnologia es un conjunto de nociones y conocimientos utilizados para

lograr un objetivo preciso, que dé lugar a la solucion de un problema especifico”.

comercializacion: “La comercializacion es el conjunto de actividades desarrolladas para

facilitar la venta y/o conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor”.

implementacion: “Una implementacion es la ejecucion u/o puesta en marcha de una idea
programada, ya sea, de una aplicacion informatica, un plan, modelo cientifico, disefio

especifico, estandar, algoritmo o politica”.

Marco Legal

» constitucion politica de Colombia en el articulo 333: La actividad econdémica y

la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del bien comun.

> ley 527 de 1999 (comercio electronico): “Por medio de la cual se define y
reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio electrénico y de
las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se dictan otras

disposiciones”.

> ley 663 de 2000 (articulo 91): “Todas las paginas Web y sitios de Internet de origen
colombiano que operan en el Internet y cuya actividad econémica sea de caracter
comercial, financiero o de prestacion de servicios, deberan inscribirse en el Registro
Mercantil y suministrar a la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN,
la informacion de transacciones econdmicas en los términos que esta entidad lo

requiera”.
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> ley 1480 de 2011: “Esta ley tiene como objetivos proteger, promover y garantizar
la efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los consumidores, asi como

amparar el respeto a su dignidad y a sus intereses econémicos”.
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3 Aspectos Metodoldgicos de la Investigacion

3.1 Enfoquey Tipo de Estudio

La investigacion es de caracter descriptivo, puesto que, segin sabino Segun (sabino, 1986)
“La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades de hechos, y su caracteristica
fundamental es la de presentar una interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva, su
preocupacion primordial radica en descubrir algunas caracteristicas fundamentales de conjuntos
homogéneos de fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su
estructura o comportamiento. De esta forma se pueden obtener las notas que caracterizan a la
realidad estudiada”. Por tal motivo se busco caracterizar el mercado al cuél se busca ingresar como
como parte del plan de negocios, con base en los estudios de determinacion de viabilidad. Por otra
parte, resulta Util este tipo de investigacion ya que ayuda a calcular nimeros grandes de muestras

de caracter cuantitativo.

Este proyecto toma como direccionamiento la investigacion cuantitativa ya que por medio
de ella se puede identificar de manera mas cara los datos recabados para la investigacion (sabino,
1986) por medio de la recoleccion de informacidén con medios disefiados para esta funcion como
lo son las encuestas, ya que nos permiten por medio de un analisis promediar aspectos como los
tipos de productos tecnoldgicos mas demandados por los consumidores, asi como su capacidad

adquisitiva.

3.2  Disefio de la Investigacion

3.3 Sistema De Variables

Las variables iniciales que es estuvieron en cuenta en el proyecto fueron las siguientes:

» Variable independiente: factibilidad

» Variable de dependiente: creacion de la tienda virtual
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En cuanto a los indicadores de medicion teniendo en cuenta la variable de factibilidad se
trabajo con lo siguiente de acuerdo a cada objetivo:

» En cuanto al mercado se identificd la oferta y la demanda: Teniendo como
indicadores el nivel de aceptabilidad del mercado

> En los aspectos técnicos utilizé como indicadores los flujogramas de proceso y los
requerimientos esenciales para la puesta en marcha de la empresa en potencia.

> El estudio administrativo utiliz6 como variables la organizacion y como indicador
la plataforma estratégica.

> Y en cuanto a la variable de nivel de inversion se utiliz6 como variable la TIR,
VPN, PRI.

3.4  Formulacion De Hipdtesis

En la ciudad de Aguachica cesar, no existen muchos espacios de tienda virtuales de
productos electrénicos, por esta razon la ciudad no se posiciona entre las ciudades con gran
participacion en la comercializacion de productos electrénicos a nivel regional, departamental,

nacional e internacional de acuerdo al mercado de ventas online de productos electronicos

3.5  Fuentesy Técnicas para la Recoleccidn de la Informacion

3.5.1 Fuentes de Informacién Primarias.

Para dar por cumplido el estudio del presente andlisis y obtener informacién acertada, se
tomo6 como herramienta una encuesta debidamente estructurada y aplicada a un porcentaje de la
poblacion del municipio de Aguachica para asi tener la informacion necesaria de acuerdo al

proyecto.

3.5.2 Fuentes de Informaciéon Secundaria.
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Para el desarrollo del presente trabajo se tuvo la necesidad de consultar paginas web acerca
del tema y sobre metodologia de la investigacidn, articulos cientificos y videos informativos sobre
este mercado para asi dar mayor soporte y credibilidad a este trabajo.

3.6 Poblacion, Tipo De Muestreo Y Muestra

3.6.1 Poblacién.

La poblacién o muestra de este proyecto son los habitantes del municipio de Aguachica
Cesar conformado por 95,851 personas (DANE, 2020), donde se pretende satisfacer la necesidad
de los consumidores de este tipo de productos de manera virtual para asi ofrecerles unos precios
mas ajustados lo cual permita a mas personas acceder a nuestro catalogo ofrecido, esto junto con
una buena atencion al cliente para despejar todas sus dudas como podrian ser por ejemplo las
caracteristicas de un equipo y con esto hacer que nuestro cliente se sienta comodo al realizar una

compra.

3.6.2 Determinacion de la Muestra.

La muestra usada para este proyecto es el probabilistico aleatorio, con lo cual fue utilizada

la formula que se mostrara a continuacion para encontrar el volumen de la muestra:

zz*p*qtN
n= —
e*(N=1)+(z**p*q)

N= es el tamafio de la poblacion

Z= ez el mvel de confianza

P=probabilidad de éxito

q= probabilidad de fracaso

2= error
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Considerando el tamafio de la poblacion de 95851, un nivel de confianza de 90% (ubicado
en la tabla normal con valor de 1,65), un error del 5%, la probabilidad de éxito de un 50% y una
probabilidad de fracaso del 50%.

Datos:

Z%.1,622
P:0,5
Q:05
N: 97525
e?: 0,05

formula;

YV V. V V V

1,652%0,5%0,5%97525
n= =276
0,052 (97525-1)+(1,65%%0,5%0,5)

De donde

La herramienta a utilizar para recabar informacion acerca del consumo de la poblacion sera
una encuesta, dard la informacion necesaria para acertar en mayor medida con las ideas del
proyecto. La muestra se conformd por 276 habitantes del municipio, con los cuales se pudo tener

un porcentaje aproximado del comportamiento de consumo en base a las compras en linea.

3.7 Procedimiento

El trabajo de grado se desarrolld6 mediante el siguiente procedimiento de recoleccion de

informacion para cumplimiento de resultados:
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Figura 2. Procedimiento de recoleccion de informacion

~
« Fuentes primarias y secundarias
* Poblacion y muestra
,
N

« Aplicacion de instrumento de recoleccion a través de formulario de
google
V40« Preparacion de datos para respuesta de planteamiento del problema

+ Analisis de informacion
» Cumplimiento de indicadores con base a la variables

Fuente: Autores

3.8 Andlisis para el Procesamiento de la Informacién

El analisis de la informacion se describié dentro del estudio de mercados, puesto que es
importante para analizar el mercado objetivo como parte de dicho estudio. Para ello, se tabularon
los datos a través de tablas y graficos para luego realizar el analisis correspondiente. Es importante
mencionar que los resultados de las encuestas aportaron para la construccion de las estrategias de

mercadeo.

La informacién fue analizada y estudiada por el equipo de trabajo, de forma objetiva y
académica para lograr establecer las necesidades existentes y de esta forma establecer la viabilidad

de la empresa.

33



4

Analisis de Resultados

4.1  Realizar un estudio de mercados que identifique la oferta y la demanda sobre las

Tiendas Virtuales de Productos Electrénicos.

Con el fin de poder determinar la viabilidad a través de la aceptabilidad del mercado

objetivo y la poblacién en la que estaria ubicada la empresa, se realizé un andlisis de las encuestas

y un estudio a fondo del dimensionamiento del mercado a traves de la descripcion del mercado

objetivo (nicho) del negocio, descripcion de la estrategia de precios, descripcion de la tactica de

distribucion, descripcion de la estrategia de comunicacion y organizacion.

4.1.1 Objetivos especificos de estudio de mercado

> Analizar el mercado a través de encuestas aplicadas

> ldentificar la oferta en el mercado

» Describir la demanda en el mercado

4.1.2 Andlisis y tabulacion de datos

Para la realizacion de este estudio se tuvieron en cuenta 276 encuesta correspondientes a la

muestra de la poblacion de Aguachica, Cesar. Para cada una de las preguntas se mostrara un grafico

y/o tabla y se hara un comentario de andlisis. Los resultados son los siguientes:

Tabla 1. ¢Haria usted compras de manera virtual?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Sl 243 88%
NO 8 3%
NO CONFIO EN LAS
25 9%
COMPRAS EN LINEA
TOTAL 276 100%

Fuente: Autores
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Grafica 1. ¢Haria usted compras de manera virtual?

m Sl

- NO

= NO CONFIO EN LAS
COMPRAS EN LINEA

Fuentes: Autores

El 88% de las personas encuestadas manifiestan que si comprarian en linea y que
actualmente lo hacen, y que principalmente se ha incrementado por la crisis sanitaria atravesada
en el afio 2020, el cual llevo a muchos a aprender a hacerlo y confiar un poco mas en esos procesos,
que a la final son de facil acceso y simplifican las actividades de la personas y hogares en el mundo
y que en este caso, las personas de Aguachica. En cuanto a las respuestas negativas con respecto
de las compras en linea, en total el 12% no compraria, puesto que han tenido malas experiencias
en el proceso o simplemente nunca lo han hecho.

Por todo lo anterior, se evidencia una oportunidad para la empresa en el municipio de

Aguachica, puesto que la mayoria de los encuestados (243 personas) usarian tiendas en linea.

Tabla 2. ;Ha realizado compras por internet?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS | PORCENTAJE
Sl 248 90%
NO 28 10%
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores
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Grafica 2. ¢Ha realizado compras por internet?

mS| ENO

Fuentes: Autores

Del total de los encuestados, el 90% si manifiestan que han comprado por internet, lo que
representa una gran ventaja para la empresa en propuesta, puesto que se minimizarian los procesos

de ensefianza o capacitacion a la poblacion en el uso de las plataformas.

Mientras 10% desconoce el manejo de comprar por internet, puesto que existen personas
en el municipio que no utilizan dinero digital o tarjetas de crédito o debido, sino, que todo lo

manejan con dinero en efectivo.

Tabla 3. ;Qué tal ha sido su experiencia de comprar en linea?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Los productos han llegado en 999 83%%
buen estado
Los productos han llegado en 19 70
mal estado
No ha reallza_ldo compras 28 10%
online
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores

36



Grafica 3. Experiencia de comprar en linea

B LOS PRODUCTOS HAN
LLEGADO EN BUEN ESTADO

B LOS PRODUCTOS HAN
LLEGADO EN MAL ESTADO

NO HA REALIZADO COMPRAS
ONLINE

Fuentes: Autores

El 83% de los encuestados han tenido buenas experiencias en las compras por internet, ya
sea por el ofrecimiento de garantias, que no pidan mas datos de los necesarios, que tengan alguna
forma de establecer contacto para mayor credibilidad, y que los productos lleguen a tiempo y en
buen estado; lo que representa unos buenos puntos de referencia para las estrategias de mercado.
Es importante tener en cuenta la cantidad de oportunidades que ha generado el internet. Se ha visto
la forma mas facil y rapida de llegar al cliente final haciendo posible la creacidn de negocios en la
web. El internet se convirtié en un instrumento de trabajo que traspasa fronteras, permitiendo el
acceso de cualquier persona de diferentes lugares del mundo con tan solo un clic. En caso al 7%
que no tenido una buena experiencia en la compra de online y el 10% no ha realizado compras por

internet.

Tabla 4. Si se enterara de la existencia de una tienda virtual en el municipio de Aguachica Cesar

¢Haria alguna compra?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS | PORCENTAJE
Sl 171 62%
NO 17 6%
DEPENDE DE LA DISPOSICION DE 88 34%
PRODUCTOS QUE NECESITE
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores
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Grafica 4. Si se enterara de la existencia de una tienda virtual en el municipio de Aguachica

Cesar ¢Haria alguna compra?

Fuentes: Autores

Como primera medida de identificacion de factibilidad de la empresa, se evidencia un aspecto

positivo en los datos arrojados en la encuesta, puesto que el 62% responde que si compraria en

tienda virtual creada por una empresa del municipio de Aguachica. Y unas oportunidades con

respecto al 34%, que manifiestan que si comprarian, de acuerdo a los productos que se manejen

en la tienda virtual.

Tabla 5. ¢Por cual medio le seria méas practico al contactar con la tienda virtual?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Redes Sociales (Whatsapp,
Facebook, Instagram) 215 78%
Pagina Web 53 19%
Llamadas Telefonicas 8 3%
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores
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Grafica 5. ¢Por cudl medio le seria més practico al contactar con la tienda virtual?

m REDES SOCIALES
(WHATSAPP, FACEBOOK,
INSTAGRAM)

PAGINA WEB

m LLAMADAS TELEFONICAS

Fuentes: Autores

Visto en el cuadro anterior se deduce que el 78% de la poblacion encuestados han realizado
compras por medio de las redes sociales, sin embargo 19% responde que solo en ciertos casos
compra en la paginas web, y un 3% de la poblacion hacen llamadas para plasmar una compra
online. Esto, ya que las redes sociales se han convertido en un acceso mucho mas facil o directo

de los usuarios de internet.

Tabla 6. ;Qué tipo de productos suele comprar mas seguido?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Tecnologicos (Televisores,
) ) 88 32%
Equipos De Sonido; Entre Otros)
Hogar (Muebles, Camas, Closets,
) 17 6%
Sillas, Mesas; Entre Otros)
Otros 171 62%
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores
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Grafica 6. ;Qué tipo de productos suele comprar méas seguido?

m TECNOLOGICOS
(TELEVISORES, EQUIPO DE
SONIDO; ENTRE OTROS)

HOGAR (MUEBLES, CAMAS,
CLOSETS, SILLAS, MESAS;
ENTRE OTROS)

m OTROS

Fuentes: Autores

La mayoria de los encuestados, exactamente un 62% manifiesta que compra articulos por lo
general pequefios y de facil transportacion, y que no hacen parte de articulos tecnoldgicos,
electrodomésticos y productos para el hogar como muebles.

Tabla 7. De acuerdo a sus preferencias ;Cual de los siguientes productos elegiria usted a la hora
de realizar una compra?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE

174 63%
SMARTPHONE

25 9%
TELEVISOR

77 28%
COMPUTADOR

100%
TOTAL 276

Fuentes: Autores
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Grafica 7. De acuerdo a sus preferencias ¢Cual de los siguientes productos elegiria usted a

la hora de realizar una compra?

Fuentes: Autores

= SMARTPHONE
1 TELEVISOR
m COMPUTADOR

El 64% de los encuestados responden que las copras preferiblemente las harian a través de

su celular, puesto que en la actualidad los procesos transaccionales se encuentran adaptadas para

todo tipo de equipo, ya sea teléfono celular o pc.

Tabla 8. ;Qué medio de pago utiliza frecuentemente al momento de comprar?

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJE
Efectivo (Al Contado) 163 59%
Tarjetas De Crédito O Debito 86 31%
Pagos Financiados 27 10%
TOTAL 276 100%
Fuentes: Autores
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Grafica 8. ;Qué medio de pago utiliza frecuentemente al momento de comprar?

Fuentes: Autores

m EFECTIVO (AL CONTADO)

TARJETAS DE CREDITO O
DEBITO

m PAGOS FINANCIADOS

Por temas de garantia o confiabilidad con la compra, el 59% de los encuestados manifiestan

que prefieren pagar en efectivo a través del método contra entrega. Sin embargo, una cantidad

representativa de los encuestados, exactamente un 31% manifiesta que generalmente utilizan

pagos a través de los canales digitales con tarjetas de crédito o débito. Lo cual, es una fuente

importante para definir los métodos de distribucién y pagos dentro de los canales de distribucion.

Tabla 9. ;Cree usted que es factible una tienda virtual en el municipio de Aguachica Cesar?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 272 99%
NO 4 1%
TOTAL 276 100%

Fuentes: Autores
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Grafica 9. (Cree usted que es factible una tienda virtual en el municipio de Aguachica Cesar?

m S|
= NO

Fuentes: Autores

Partiendo del grafico anterior, y de los resultados generales de las encuestas se evidencia una
aceptacion por parte de la muestra encuestada, manifestando su concordancia y factibilidad de la
creacion de una tienda virtual en el municipio de Aguachica (99% de acuerdo con la creacion de
la misma). A pesar de que se ha generado un aumento de comprar por internet, no deja de haber
cautela. Sigue siendo preocupante el tener que dar acceso a datos personales para realizar una
compra de un producto el cual no podemos palpar, estas son algunas preocupaciones por parte de
los demandantes al momento de comprar en linea. Es por ello, que la empresa debe garantizar total
confiabilidad en sus servicios a través de un estudio adecuado en cuanto a infraestructura y

capacidad instalada.

4.1.3 Situacioén del mercado

» e-commerce en la economia colombiana

“Durante el ultimo afio los colombianos encontraron en el e-commerce una herramienta util y
confiable para mantenerse abastecidos. Los comercios, sin importar su tamafio o ubicacién
geogréfica, pudieron estar activos econdmicamente y llegar a nuevos clientes. Ante los nuevos
retos impuestos por la pandemia, el comercio electronico sera fundamental para reactivar las
actividades; y permitir a negocios llegar a nuevos mercados y escalar segin lo indique su mismo

desarrollo”.
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En lo que corresponde a Colombia, se ha visto beneficiada en su PIB desde el 2013, segln la
camara de comercio electrénico en un estudio de transacciones realizado. Ademas, los datos hablan
del comercio electronico a través de celulares el cual, segun datos del 2017, “ya cuenta con 25,7
millones de teléfono inteligentes activos, en el total de 31 millones de personas con acceso a

internet movil”.

Cualquiera sea el medio por el cual realicen comprar digitales, los habitantes del pais tienen la
preferencia de hacer sus transacciones por medio de tarjetas de crédito. Siendo asi que las
transferencias por categoria son: en primer lugar, el financiero y en segundo lugar el comercio y

gobierno.

Hace unos afios realizar compras y pagos en linea se tornaba compleja, pero eso ha ido
cambiando gracias a la facilidad de la nueva industria financiera con herramientas que aceleran el

proceso de adquisicion.

Figura 3. Volumen de comercio
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Fuente: www.towncenter.co

“Tecnoldgicas ha implementado nuevas modalidades de pago, como billeteras virtuales,
cddigo QR, contact less, entre otros, las cuales le han dado un empujén al comercio electrénico”.
Segun cifras de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico., el comercio electrénico crecid
en un 25 % durante el afio 2020, una cifra muy consoladora por si sola, en comparacion con la

compra tradicional que presentd una contraccion del 6 % en el mismo periodo. En linea con los
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resultados de 2020 y prediciendo un 2021 con cada vez menos prohibiciones y mas acceso a las
compras fisicas, la CCCE confirma su proyeccion de desarrollo de al menos un 16% para el canal
digital nacional.

Ante la realidad de la nueva forma de comercio electronico debe ser Gtil para fortalecer
cualquier iniciativa de emprendimiento o negocio que se realice. La pandemia que se vivié nos
mostro nuevas formar formas de consumir y adquirir por medio de la virtualidad. La tarea a seguir
en encontrar la forma de acaparar a los clientes en cualquier instante, haciendo una unificacion de

los servicios fisicos y virtuales, en busca de traspasar cada vez mas fronteras.

Por Gltimo, “las cifras del retailing muestran que, en Colombia, el rey de la venta minorista son
los productos multimedia, seguido de comidas y bebidas. No obstante, los prondsticos hacia el afio
2022 son cada vez mas crecientes y las dos categorias anteriores seguiran estando en la linea de
crecimiento”. Por otra parte, algunos productos domesticos y de vestir ven un poco trabado su

impulso

» participacion del COVID - 19 en el e-commerce

En lo que tiene que ver con el pais, se muestra un aumento en el uso de esta herramienta, “y
describen que el e-commerce en nuestro pais ha crecido entre 50 % y 80%, exactamente durante
la cuarentena”. Asimismo, establecen que “las cifras que hemos visto de algunas de las tiendas
claramente muestran crecimientos de 40 %, 50 % o incluso hasta del triple”. Sin duda las diferentes
empresas de consumo que Sse encuentran con una buena estructura digital son las mayores

beneficiarias.

“De acuerdo con un informe del Ministerio de las TIC y la CCCE, en abril (del 5 de abril al 3
de mayo de 2020), primer mes de la cuarentena, el e-commerce se incrementd en un 73 por ciento,
empezando a reactivar la economia. Al comparar la Ultima semana de febrero y la primera de
mayo, las categorias de retail (que incluye mercado) y de deportes fueron las de mayor crecimiento,
con 209% y 187%, respectivamente. Mientras que el turismo sigue siendo la categoria mas

afectada por la pandemia, con una contraccion del 91%”. Con esto vemos que en tan solo el primer
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mes de la cuarentena las ventas online correspondiente a la categoria de productos de tecnologia

debido a la crisis sanitaria, tuvo un crecimiento del 96%.

Figura 4. Comportamiento del comercio electrénico

COMPORTAMIENTO DE LAS CATEGORIAS DE COMERCIO ELECTRONICO
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» diagndstico de tiendas virtuales en el municipio de Aguachica Cesar

Si bien en el municipio no hay presencia de una tienda virtual establecida, la mayoria de
negocios o locales que se dedican a la venta de productos tecnoldgicos se han ido adaptando a las
nuevas tendencias de compra de los consumidores, con esto las ofertas de bienes por plataformas
como Facebook Marketplace, MercadoL.ibre, linio, WhatsApp Business e Instagram se han ido

elevando con el paso del tiempo.

Los productos mas vendidos por estas plataformas son los relacionados al sector tecnologico
seguido del mercado textil, con esto entendemos que la propuesta de crear una tienda virtual en el

municipio tendria un impacto positivo para el sector.

Hemos realizado un estudio en base a las ventas online para determinar la participacion de las
empresas y/o negocios del municipio los cuales se enfocan en la venta de productos electronicos
con lo cual se llevo a cabo una investigacion en la empresa TownCenter ubicada en la Calle 5 con

16 ya que esta ha tenido una buena acogida en el municipio. Esta empresa al tener su
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establecimiento fisico estd claro que sus ventas no son 100% virtuales, pero utilizan medios

informaticos para aumentar sus ventas y cuota de mercado, la tienda

Aunque sus canales de venta por redes no permiten realizar compras, la empresa notifica que
una gran cantidad de sus clientes llegan a ella gracias a su presencia en los medios virtuales, ya
sea el conocer la empresa o el producto en especifico que desean adquirir, se calcula que un 25%
de sus ventas son gracias a su participacion en las redes sociales, esto se conoce debido a la opinién
que dan los clientes al llegar al establecimiento.

Cabe destacar que la empresa estad en tomando muy en cuenta realizar una serie de procesos
que permitan a los clientes poder obtener sus productos desde la pagina web. También tuvimos la
oportunidad de realizar esta misma investigacion en uno de los locales comerciales ubicado en el
conocido parque EI Morrocoy, mas precisamente Mundo Digital donde su encargado nos afirma
que de sus ventas mensuales el 40% de ellas provienen de clientes que encuentran sus productos
en la tienda de Facebook (Marketplace) ya que el negocio no cuenta con pagina web. Para darnos
cuenta de manera mas precisa sobre la situacion en cuestion decidimos realizar una encuesta para

asi conocer la situacion y el nivel de aceptacion del publico con respecto a las tiendas virtuales.

4.1.4 Ambito geografico del mercado

En primera media en cuanto a la vision de la empresa, y teniendo en presente los resultados de
la investigacion realizada por medio de encuestas, se busca el fortalecimiento y posicionamiento

en la distribucién del mercado local.

El municipio de Aguachica sera el ambito geografico del mercado, partiendo que el 99% de la
poblacion aproximadamente aceptarian la empresa y la consideran viable (de acuerdo a los

resultados en las encuestas).

4.1.5 Mercado objetivo

Los compradores potenciales los cuales van a hacer el objetivo en la estrategia de marketing

para la empresa seran los adultos mayores y jovenes mayores de 16 afios, partiendo de la idea en
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que las compras en general son realizadas por el contrario entrega y que los menores de edad
conocen y saben manejar a la perfeccion las plataformas digitales.

4.1.6 Principales ventajas y desventajas del comercio electronico

Ventajas

1. Obtencion de mayor nimero de clientes tanto online como offline gracias al aumento
de visibilidad que permite Internet.

2. Superacion de las limitaciones geogréaficas.

3. Optimizacién del tiempo dedicado el negocio y a la atencion al cliente para el
empresario.

4. Ahorro de tiempo a la hora de realizar las compras para el comprador.

5. Mayor facilidad y rapidez para encontrar los productos para el comprador.

6. Mayor facilidad de mostrar los productos para el empresario.

7. Coste de inicio y de mantenimiento mucho menor que un negocio tradicional.

8. Facilidad para ofrecer una comparativa entre productos, incluyendo caracteristicas y
precios.

9. Facilidad para implementar y desarrollar estrategia de marketing basadas en
descuentos, cupones, lotes, etc.

10. Posibilidad de ofrecer mucha mas informacion al comprador.

Desventajas

1. La fidelizacién del cliente es mucho mas dificil y exige una estrategia profesional.

2. La seguridad del sitio puede dar muchos quebraderos de cabeza al empresario.

3. Promocionar una tienda online exige mas trabajo personal que promocionar una tienda
a pie de calle.

4. Los consumidores quieren tenerlo todo: el mejor precio, el mejor servicio y una
atencién personalizada. Competir en estos terminos es cada vez mas complicado para las
pequefias empresas frente a las grandes.

5. No todos los productos que se pueden vender en linea son igual de rentables, y hay que

valorar muy bien la estrategia de comercializacion.
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6. La competencia es mucho mayor, ya que cualquier puede poner en marcha un negocio
de comercio electronico (al menos en teoria).

7. Los gastos de envio son caros cuando el volumen de negocio es pequefio, y esto es una
gran desventaja para los negocios pequefios.

8. Todavia hay muchos consumidores reacios a comprar sin ver el producto y que no

confian en los pagos online.

4.1.7 Reaccion de la competencia a las nuevas entradas

Ya que para enfrentar a la competencia que maneje buenos precios y mantenga una ventaja
frente a la venta directa con sus clientes, se debe competir con ofertas o actividades mejores para
poder continuar participando en el contexto del mercado. Se piensa que la reaccion de la
competencia en cuanto a la entrada de la empresa planteada en el presente trabajo seria el realizar

descuentos y un aumento en la periodicidad de las visitas a sus clientes.

4.1.8 Politicas o variables para la fijacion de precios

Restricciones legales en cuanto a la fijacion de precios
Los objetivos y metas que se fije como empresa
El valor que el cliente le da al producto (De acuerdo a las encuestas)

Los costos de comercializar y distribuir el producto

YV V. V V V

Los precios de productos competidores

4.1.9 Descripcion de la estrategia de distribucion

“Tradicionalmente, los minoristas han sido los intermediarios entre los consumidores y los
fabricantes de marca, pero estos papeles estan cada mas influidos por el auge del comercio
electronico. Las empresas de bienes de consumo han comenzado a vender a los consumidores a
través de canales directos online, y en el proceso estan ganando acceso a valiosos datos de

investigacion de mercado”. (marketingdirecto.com, 2015)

La estrategia de distribucion de la propuesta de negocio en el presente trabajo se basa en
apegarse a la actualmente utilizada por las empresas y marcas que buscan llegar a todo su mercado

objetivo. Ofreciendo un centro comercial virtual o Marketplace, para alojar todos sus productos y
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servicios, y pueda ser apreciado por miles de personas que buscan satisfacer sus necesidades o
deseos relacionadas.

Figura 5. Canal de distribucion - Modelo
Tu Tienda Online
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Fuente: www.marketingdirecto.com

Segun Gomez, A. (2010), “es una estructura de negocios y de organizaciones

interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el consumidor”.

Después de haber estudiado el concepto de canales de distribucion, se escogio el canal corto
donde solo entra el fabricante, el mayorista y el consumidor. Este canal es seleccionado ya que
se requiere un tercero en el proceso de la compra del producto que se venda sera transmitido

directamente a cada cliente.

4.1.10 Descripcion de estrategias generales a utilizar para competir

Segun Otamendi (2003), “La estrategia de posicionamiento consiste en definir la imagen que
se quiere conferir a nuestra empresa 0 a nuestras marcas, de manera que nuestro publico objetivo
comprenda y aprecie la diferencia competitiva de nuestra empresa o de nuestras marcas sobre la

empresa o marcas competidoras.”
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Para posicionar una empresa de tipo online se requiere de un gran trabajo publicitario, esto
se logra por medio de la utilizacidn de los canales de venta que mejor se adaptan al tipo de negocio
que se llevara a cabo, con esto dicho plantearemos las estrategias o las herramientas necesarias
para que la tienda online logre atraer clientes potenciales y asi posicionarse poco a poco en el

mercado.

Las herramientas son las siguientes:

» Uso adecuado del ecosistema digital

Como bien sabemos hoy en dia el uso de plataformas virtuales como las redes sociales son
parte de la vida cotidiana de todos y cada uno de nosotros, ya que por medio de estas tenemos
acceso a todo tipo de informacion diariamente, todo aquel que cuente con un dispositivo inteligente
es un posible cliente potencial por atraer a la empresa, por este motivo una organizacion la cual su
modelo de negocio es completamente virtual debe trabajar en conjunto con todos los medios a los
cuales os consumidores siempre estan en constante uso, por ello aplicaciones como Facebook e
Instagram son la forma mas acertada para acercarse a los clientes e ir ganando terreno en el
mercado, ya que estas aplicaciones nos permiten realizar publicaciones las cuales se utilizan para

vender los productos y/o servicios que una tienda online pretenda comercializar.

Asi mismo estas aplicaciones nos dan la facilidad de llegar aun a mas posibles compradores
gracias a su sistema de promocion, la cual nos ayuda a estar presente en las cuentas de los usuarios
que usan estas aplicaciones, claro esta, pagando un costo por esta labor que a largo plazo permitira

a la empresa ganar reconocimiento en el mercado y estar cerca de sus clientes en todo momento.

» Posicionamiento con influencers

“El marketing con influencers es una tactica altamente efectiva de posicionamiento en Internet,
siempre y cuando se elijan los influencers adecuados. Es decir, que influyan en la decisién de

compra del segmento de mercado al que la empresa quiere hacerle llegar un mensaje”.
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Esta iniciativa suele ser muy Util ya que estas personas mueven un gran nimero de personas en
las plataformas en las cuales nuestro tipo de negocio esté interesado posicionarse, y por medio de

ellas podemos hacer més presencia en el mercado y al mismo tiempo atraer posibles compradores.

> Distribucion de tarjetas publicitarias

Con esta estrategia lo que se busca es dar a conocer la tienda online en el sector de
Aguachica, con ellas los habitantes del municipio podran tener mayor interés y conocimiento de
que hay una nueva empresa en su territorio y asi adentrarse en la plataforma para realizar la

busqueda de algun producto en el cual tengan interés.

Estas llevarian la informacion de la empresa como por ejemplo su nombre, sus nimeros de
contacto, link de pagina web y redes sociales a las que puede tener acceso para conocer el catalogo
de productos que la tienda online maneja.

A su vez esta estrategia ayudara a acercarnos a las personas que no cuentan con algun tipo

de acceso a plataformas virtuales, con lo cual se obtendran consumidores.

» Brindar informacion clara

Esto méas que una estrategia es una obligacion por parte de la empresa, pero ayudara de
manera significativa a la hora de que un producto sea deseado por un consumidor, ya que tendra
acceso a las caracteristicas totales de los productos y asi determinar si cumple con sus necesidades
0 gusto, y al mismo tiempo hara que este sienta mas confianza en la organizacion a la hora de

realizar compras.

4.1.11 Conclusion de estudio de mercados

Después de analizado el mercado, se puede decir que el proyecto es sostenible en el tiempo,
se deben mantener estrategias de marketing para lograr impulsar y mantener las expectativas.
Tener una tienda en linea ayuda a visibilizar la marca. Esta es una de las mejores formas de hacer
publicidad efectivamente. La ecuacion en este sentido es sencilla, mientras mas personas conozcan

aumentara el nimero de los clientes potenciales.
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En la encuesta se evidencidé que existe una oportunidad frente a la demanda del mercado
objetivo, ya que es evidente que las personas usan y adquieren productos a través de plataformas
digitales o tiendas online. Se encontr6 que el 90% de la poblacion encuestada ha realizado compras
por internet, los cuales se encuentran familiarizados con el uso de plataformas digitales
relacionadas con el comercio electrénico. Y, por altimo, se llega a la conclusién que el 99% de los
encuestados manifiestan que consideran viable y muy buena opcién, la creacion de una tienda
online en el municipio de Aguachica, que no solo sea aceptable por el mercado, sino que ademas

genere oportunidades de empleo para todos.

En cuanto a las estrategias, se definen varias de acuerdo a los resultados de las encuestas y
las consideradas necesarias para el posicionamiento en el tiempo de la empresa.

4.2 ldentificar la cantidad necesaria de maquinaria, equipo de produccion, mano de obra

y los procesos a través de un estudio técnico.

Después de haber realizado y determinado la viabilidad en el mercado, se procedio a
realizar la segunda etapa del presente proyecto. El objetivo primordial del presente apartado es
poder demostrar la viabilidad técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor

se adapte a los criterios de optimizacion.

4.2.1 Objetivos especificos de estudio técnico

» ldentificar la maquinaria, equipo y mano de obra requerida
» Planificar los procesos operativos

» Describir la viabilidad técnica

4.2.2 Localizacién

Como primera medida se analizaron los puntos adecuados para la instalacion de la empresa.
De tal modo que, para la determinacion de la mejor ubicacion del proyecto, el estudio de
localizacion se ha subdividido en dos partes: Macro localizacion y Micro localizacién, los
cuales se muestran a detalle en los siguientes dos apartados. Por lo tanto, el objetivo mas

importante, independientemente de la ubicacion misma, es el de elegir aquel que conduzca a
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la maximizacién de la rentabilidad del proyecto entre las alternativas que se consideren
factibles.

» Micro localizacion

La ubicacion de la macro zona del proyecto quedard comprendido dentro del departamento
del Cesar, en el municipio de Aguachica, como se evidencia en la delimitacion contextual del
capitulo uno del presente trabajo. Aunque la tienda es de carécter virtual, se requiere de un
espacio en el cual las personas encargadas de la tienda virtual puedan llevar a cabo sus
actividades, asi como una bodega para el almacenamiento de los productos, con lo cual la
ubicacion de este pequefio establecimiento sera la Cra 10 # 14-23 en el barrio Libertad del
municipio de Aguachica Cesar.

> Macro localizacién

Con el fin de definir la mejor alternativa de instalacion del proyecto dentro de la macrozona
establecida, se tendra en cuenta todas las personas del pais que deseen usar el Marketplace o
tienda virtual como canal de distribucion de los productos. Siempre y cuando cumplan con lo
definido en el estudio de mercado: El ofrecimiento de garantias, que no pidan mas datos de los
necesarios, que tengan alguna forma de establecer contacto para mayor credibilidad, y que los

productos lleguen a tiempo y en buen estado

4.2.3 Factores que condicionan la mejor ubicacion del proyecto

El terreno donde se instalaria la oficina central, cuenta con la infraestructura y servicios

publicos necesarios como son los servicios de agua entubada, electricidad, pavimentacion, drenaje,

teléfono, correo, transporte terrestre, bancos y demas necesarios para ello.

Por lo tanto, el terreno para la instalacion de la empresa, cumple con las especificaciones

legales y de mercado necesarias para su instalacion, al no existir impedimento alguno por parte de

las autoridades municipales que de una u otra forma restrinjan o prohiban el uso comercial que se

le dard al mismo y por otra parte, existe la posibilidad de acceder al mercado de consumo y a
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fuentes de abastecimiento de materiales, mano de obra y recursos financieros necesarios para la
operacion de la misma, cumpliéndose de esta manera factores imprescindibles que deben

contemplarse en todo proyecto de inversién.

4.2.4 Distribucion y disefio de las instalaciones

Para que la distribucion y disefio de las instalaciones del proyecto proporcionen
condiciones de trabajo aceptables, es preciso tomar en cuenta dos especificaciones en particular:
funcionalidad y estética que suministren y optimicen la distribucion eficiente entre cada una de

sus areas.

Figura 6. Planos de oficinas administrativas
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Fuente: Autores, realizado con https://planner5d.com/
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Dada la magnitud del terreno disponible para la instalacion de la empresa. Se proponen las
areas, que en conjunto permitan la operacion mas econémica y eficiente para aprovechar de la
mejor manera posible los espacios y recursos de que se dispone, manteniendo a su vez las
condiciones Optimas de seguridad y bienestar para quienes hagan uso de ellas, tomando en

consideracion las reglas de normatividad que deben cumplirse para su construccion.
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Todas y cada una de las reas de la empresa se han determinado de tal modo que se cumpla
en lo mayor posible el objetivo de optimizacion de la distribucion de instalaciones que mejor se

acondicione al espacio disponible.

» Tamaiio del proyecto

El proyecto de la creacion de una empresa de servicio en el campo virtual, nace en base a
la falta de una tienda virtual en el municipio de Aguachica-Cesar identificado en el estudio de

mercado.

De acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio de mercado realizado en el punto
anterior, para iniciar el proyecto se cuenta con una demanda de 276 personas que se encuentran

en las edades de los 16 a los 50 afos.

> Infraestructura

El proposito es el de vender productos de todo el mundo por medio de una tienda virtual,
esto accede crear una pagina digital con compras online por medio de catalogo de articulos
electronicos, con otras opciones de pago, dentro de las cuales el cliente final alcanzara el

producto que quiera dependiendo de su necesidad.

Aunque la tienda es de caracter virtual, se requiere de un espacio en el cual las personas
encargadas de la tienda virtual puedan llevar a cabo sus actividades, asi como una bodega para
el almacenamiento de los productos, con lo cual la ubicacion de este pequefio establecimiento

sera la Cra 10 # 14-23 en el barrio Libertad del municipio de Aguachica Cesar.

La manufactura de los articulos no es responsabilidad de la tienda online, en las bases de
datos se posee registro del inventario existente e igualmente permite administrar los productos
por diferenciacién del consumidor, inscrito en el programa de la empresa para manejo de la

distribucién y proveedores.

4.2.5 Proceso de produccion
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Figura 7. Modelo flujo de operacion tienda virtual

CLIENTE PRODUCCION OPERADOR
DE TIENDA

Fuente: Tienda Virtual MatJo

Teniendo en cuenta que la empresa no produce como tal un producto, sino que presta una
plataforma para que varias empresas 0 personas comercialicen sus productos, se hace necesario

definir un flujo de proceso desde el operador de la tienda hasta la entrega del producto al cliente.

Se inicia con el cliente, el cliente ingresa a la tienda y se le resuelven las dudas con respecto

a produccion. La parte técnica de navegacion, pagos y demas debe ser clara y si no se entiende, se
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debe resolver o apoyar al cliente para el proceso. Una vez resuelta la duda, el cliente coloca el
pedido y paga. Una vez pagado, llega la notificacion por e-mail y se da alerta que hay una solicitud

en cola.

Se ingresa el pedido y se valida que lo solicitado y el pago realizado sea el correcto. Luego
se pasa a preparar el pedido por parte del proveedor o aliado. Se debe avisar la fecha de entrega
con el cliente, garantizando el cumplimiento del mismo. Monitoreando junto con el cliente la

llegada del mismo y la satisfaccion del cliente con la experiencia de la tienda.

4.2.6 Presupuestos operativos

La tienda virtual estd hecha de tal forma que minimo podra recibir 500 personas por dia,
teniendo en célculo que de esos clientes no todos entran necesariamente a comprar, la capacidad
méaxima de usuario por dia es de 900 personas, perennemente el portafolio alcanzar un buen

mercado.

En cuanto a la maquinaria y equipo, harian parte de los equipos y muebles administrativos.
Puesto que no se necesitaria maquinaria para el objeto social de la empresa. De manera integral la
inversion en mobiliario y equipo comprende todos aquellos rubros que intervendran en la
operacion normal del proyecto, mediante la cotizacion con diferentes proveedores y fabricantes de
estos recursos a modo de minimizar los costos del proyecto, sin que ello signifique sacrificar la
calidad de los mismos. En términos generales, la inversion en mobiliario y equipo comprendera lo

siguiente:

Tabla 10. Requerimientos de muebles y enseres

IT Muebles y enseres Unlda_d de Cant
medida
1 Sillas giratorias Unidad 3
2 Cinco escritorios Unidad 3
3 Archivadores Unidad 2
4 Sillas para visitantes Unidad 3
5 Sofa Unidad 1
6 Extintores Unidad 2

Fuente: Autores
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Tabla 11. Requerimientos de equipos de oficina

. - Unidad de
IT Equipo de oficina medida Cant
1 Aire acondicionado mini Split Unidad 2
2 Computadores todo en uno o Unidad 3
portatiles
3 Impresora multifuncional Unidad 1
4 Teléfonos Unidad 2

Fuente: Autores

Es importante mencionar que las inversiones establecidas en las tablas 10 y 11 serén tenidas en
cuenta en el afio cero representando inversiones iniciales, las cuales en el estudio financiero se

calculo su depreciacion.

» Plan de operaciones

Segun Garcia, R. (2014). “El plan de operaciones es el que marca gran parte de las acciones del
back office y sus puntos de enlace con Marketing y Ventas, por ello es importante dejar bien
definido, ya que permitira modelizar y normalizar muchos procesos que son relevantes para una
compaiiia y que forman una parte del nicleo de la compaiiia”, Para que la tienda funcione de forma

educada y positiva es necesario tener presente 2 métodos:

1. Ventas de productos fisicos por internet: este es el primer método y se podria decir que el
mas significativa, cuando la plataforma online ya practica con todas las condiciones de
seguridad y el cliente se siente seguro de ingresar datos de pagos la plataforma lo direcciona a
la pasarela de pagos. (Las pasarelas de pagos son sistemas de pago electronico que permiten la
realizacion de pagos y transferencias entre tiendas electronicas y entidades bancarias de manera

segura). (Fonseca (2013).

2. Logistica: segun Qlig, M., Valls, M. O., & ARAN, M. A. P. (1997). “Logistica designa el conjunto
de actividades que se ocupan del flujo total de materiales que comienza con el
aprovisionamiento de materias primas y finaliza con la entrega de las mercancias a los
clientes”, el segundo método es cuando el cliente ya verifico todo el proceso de pago, recibié

su confirmacidn, y se le entrego la factura via correo electrénico, WhatsApp, Messenger entre
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otras, la empresa debe encargarse de tener una comunicacion precisa y ordenada con sus

consumidores, cuando la encomienda ya ha sido confirmada los clientes deben hacer entrega

del articulo en unos dias habiles, entendiendo que la entrega a tiempo de los productos

posicionara mejor la organizacion.

> Mano de obra

Segun Eva Rimbaud-Gilabert, E. R. G., & Myrthianos, V. (2014) “El desempefio de las

actividades de servicios de las empresas manufactureras, de la misma forma que las de los servicios

intensivos en conocimiento, puede verse afectada por las formas de contratacion de la mano de

obra utilizadas en ellas. Se estudia el impacto del uso de trabajo contingente (temporal y autonomo)

sobre la productividad del trabajo en las empresas de servicios intensivos en conocimiento”.

Acorde al modelo de negocio de la tienda virtual para ventas en online, se pretende los

siguientes talentos humanos para el buen funcionamiento de la empresa.

Tabla 12. Mano de obra

Cargo Perfil/funciones Cantidad
Proyectar y administrar la politica de la empresa en
lo referente a los articulos, precios promociones y
Director distribucion.
general Coordinar y vigilar el lanzamiento de campafa 1
publicitaria y promocion.
Realizar los planes de mercados de la empresa
Encargarse de conseguir que el consumidor y el
cliente adquiera el producto, en las condiciones
Asistente adecuadas, en el tiempo preciso, en el lugar correcto.
logistico Manejo de base de datos, actividades bancarias y 1
servicio al cliente.
Contador(a) titulado con experiencia de 1 afios con
Contador (a) logistica manejo de inventario y Excel avanzado 1

Fuentes: Elaboracién propia
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4.2.7 Conclusiones del estudio técnico

Se identifica la viabilidad desde el punto de vista técnico, identificando como primera medida
que, en cuanto a punto de ubicacion, se requerira para oficinas, pero no puntos de ventas; ya que
los servicios seran de manera virtual y que solo se requerird inversion en tecnologias y personal

con capacidades y aptitudes para la actividad econdmica de la empresa.

4.3  Efectuar un estudio administrativo que indique el elemento de planeacion estratégica,
acciones empresariales, organigrama, planeacion de los recursos humanos, entre otros para

organizar la empresa en potencia.

Entendiendo el hecho de que las compras online van tomando fuerza y a su vez ganando
participacion en el mercado, la idea de establecer una tienda virtual en el municipio es adecuada,
ya que esto hara que los interesados y/o preferentes de realizar compras por medio de plataformas
tengan mas confianza a la hora de llevar a cabo sus compras a causa de que la tienda se localiza
en su localidad de residencia, y también ayudada a la tienda virtual a obtener un mercado de

clientes potenciales del sector.

Seguido de esto ser define el plan administrativo que se llevaria a cabo para la tienda virtual

de acuerdo con los estudios y analisis realizados.

Para ello y partiendo de las necesidades y viabilidad anteriormente identificada en los
estudios de mercados y técnicos, y con el fin de garantizar una identificacion y dejar huella en la

memoria de cada uno de los clientes se definio el logotipo.
Figura 8. Isologotipo Maxicompras online Aguachica

14)

MAXICOMPRASONLINE

Fuente: Autores
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4.3.1 Objetivos especificos de estudio administrativo

> Definir el direccionamiento estratégico de la organizacion
» Disefiar estructura organizacional y manual de funciones

> Planear la estructura legal de la empresa

4.3.2 Direccionamiento estratégico

» Estructura organizacional

Segiin Chiavenato (2006) considera a la estructura organizacional “como el conjunto de
elementos relativamente estables que se relacionan en el tiempo y en el espacio para formar una
totalidad”.

- Mision

MaxicomprasOnline Aguachica es una empresa dedicada a la satisfaccion de los
consumidores de productos electrénicos gracias a nuestro catalogo, en el cual se encuentran
los mejores productos a los mejores precios que junto a un excelente servicio, garantiza la

comodidad de los clientes.

- Visién

Ser en 5 afios una de las plataformas online mejor posicionadas en el mercado
municipal, departamental, regional y nacional, ofreciendo a los consumidores un gran

amplio catalogo para todo tipo de clientes.

- Objetivos organizacionales

1. Ofrecer a los clientes un gran amplio catalogo de productos el cual permita atraer

cada dia mas consumidores de tecnologia a la plataforma.
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Estrategia: Realizar un seguimiento de las compras que los clientes realizan
respecto a los productos, identificando sus preferencias y desarrollar encuestas por
redes sociales que nos den a conocer qué tipo de productos son del interés de

nuestros clientes.

2. Caracterizarnos por brindar buenos precios en nuestro catadlogo que lleve a la

empresa a ser la mejor alternativa para los consumidores

Estrategia: Lograr la comunicacion adecuada con un proveedor el cual
garantice la calidad de los productos que se ofertaran y que sus precios sean los

indicados para este tipo de empresas.

3. Posicionar la tienda virtual en el municipio para luego expandirse por todo el

territorio departamental y nacional.

Estrategia: Esta estrategia va de la mano con los objetivos 1y 2, ya que para el
posicionamiento de la empresa los clientes deben sentirse a gusto con los precios y
la calidad de los productos que adquieren, y a su vez hacer un buen uso de las redes

sociales para difundir la plataforma y llegar a mas clientes potenciales.

- Politicas

1. Politica de servicio: Buscar que en todo momento los clientes se sientan a gusto
y satisfagan sus necesidades antes, durante y después de la realizacion de

compra de alguno de nuestros productos.

2. Politica de calidad: Cumplir con un desarrollo continuo del mejoramiento del
servicio de la plataforma y los productos, garantizando la calidad de estos por

medio de un seguimiento continuo de las actividades realizadas por la empresa.
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- Valores

1. Trabajoenequipo: “Lograr el desarrollo de los objetivos de la empresa gracias

a la intervencion y el apoyo de todos los involucrados en la organizacion”.

2. Transparencia: “Implica ser claros en la descripcion de los servicios y no

esconder informacion que puede ser relevante para la plantilla o los clientes”.

3. Adaptabilidad: “Capacidad de responder con flexibilidad a los cambios que

ocurren en el entorno y adaptarse con facilidad a nuevas realidades”.

4. Constancia: “No desanimarse frente a la adversidad, perseverar en la

consecucion de los objetivos y estar siempre al pie del cafion”.

5. Compromiso: “Trabajar disciplinadamente, optimizar el tiempo y demas

recursos para lograr las metas y objetivos”.

6. Innovacion: “Generar cambios para que cada dia se generen nuevos procesos

que generen valor para la empresa”.

- Principios

1. Calidad: “La empresa debe garantizar que los productos o servicios que ofrece
sean de excelente calidad, sean duraderos y completos y a su vez garantizar la

garantia de los mismos por parte de nuestros proveedores”.

2. Orientacion a clientes: “Es de vital importancia, debemos esforzarnos en crear
un camino satisfactorio para cumplir los requisitos de los clientes, incluso

superando sus expectativas”.

3. Mejora continua: “Contribuye a dar dia a dia a nuestros clientes la maxima

calidad en el servicio online”.
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4. Fidelidad: “Nos sirve para potenciar la firmeza en el cumplimiento de los

compromisos alcanzados con los clientes. Esto hace fuerte a la empresa”.

5. Privacidad: “Con la privacidad ofrecemos el maximo grado de reserva de las
transacciones realizadas, asi como de la identidad de los clientes y sus datos
personales, la seguridad es fundamental en un medio tan dindmico como internet

para mantener un nivel seguro en los procesos y datos a tratar”.

6. Seriedad: “Se requiere mucha seriedad en la actividad empresarial para

conseguir el clima adecuado entre el cliente y la empresa”.

7. Auto sostenibilidad: “La empresa debe financiarse con los recursos que esta

genere”.

4.3.3 Estructura organizacional

Segun Thompson, I. (2009). “Los organigramas son la representacion grafica de la
estructura organica de una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicién

de las areas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de asesoria”.

Figura 9. Organigrama de la tienda virtual

VR
Director general

~
S =N

Asisten logistico Contador (a)
N4 N4

Fuente: Autores
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Para este disefio de la estructura organizacional de la tienda se escogi6 el modelo de

organigrama vertical, este se tomo el tamafio y a los intereses de la organizacion, este tipo de

estructura permite reflejar lineas de autoridades y las responsabilidades de cada cargo, ademas,

para tomar de decisiones adecuadas.

4.3.4 Manual de funciones y procedimientos

Tabla 13. Manual de funciones y procedimientos del director general.

MANUAL DE FUNCIONES
TIENDA VIRTUAL

NOMBEE DEL CARGO:

Diractor general

JEFE INMEDIATO:

NUMERO DE PERS0S A CARGO:

1

Ohbjetivo: Proyectar, admimistrar, coordinar v dirigir las actividades comerciales, politicas v financiera
de la empresa, asirealizar los planes de mercades.

FUNCIONES

comtabilidad esté al dia.

Desarrollar estrategias penerales.
Atender los pedidos

o e

1. Omentar todos las dreas y actividades de la empresa debe tener en cuenta la toma de
deciziones, ademss, establecido los objetivos v metas especifica de la organizacion.
2. Supervisar las operaciones de la tienda virtual, los libros de contabilidad, cuidar que dicha

3. Crear un ambiente en el que las personas puedan loprar las metas de grupo con la mencr
cantidad de tismpo, dinere, materizles.
Defimir necesidades de personal consistentes con los objetivos v planes de la empresa.

DESCRIPCION

El director ejerce como representante legal de la organizacion,
el fija las politicas administrativas, operacion y calidad en los
parameros establecidos para tienda virtual.

PERFIL

¥ Nivel académico: profesional en admimstracion de
EMmpTEsa.

¥ Conocimientos adicionales: finanzas marketing,
proveccion, presupussto y entre otros.

¥ Experiencia laboral: 1 afio

Fuente: Autores
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Tabla 14. Manual de funciones y procedimientos del Asistente logistico.

MANUAL DE FUNCIONES
TIENDA VIRTUAL
NOMERE DEL CARGO: | Asistente logistico
JEFE INMEDIATO: Gerente
NUMERO DE PERS0OS A | 1
CARGO:
Ohbjetive:

Encargarse de conseguir que el consumidor v el cliente adquiera el producto en las
condiciones adecuadas, asi el manejo de base de datos, actividades bancarias y servicio al
cliente.

FUNCIONES

1. Administrar, vigilar v responder por 1a adguisicion, manejo, almacenamiento. entradas,
salidas, existencia v zeguridad de los diferentes productos que ze adguirieran en la
seccion de comercializacion v suministro.

b2

Planifica v supervisa el envio v la entrega de los materiales hasta su destino final.

Realizar o coordinar inventarios cuando se considere

(78]

4. Codificar la mercancia que ingresa al almacén v la registra en el archivo

El asistente de logisticas tendra a su responszabilidad
DESCRIPCION especificas relativas a los asuntos logisticos de 1a empresa.

¥ Nivel académico: tecndloge o técnico en asistencias
administrativas.

¥# Conocimientos adicionales: logisticas, inventario,
PERFIL mercadeo y entre otros.

# Experiencia laboral: 1 zfic

Fuente: Autores

Tabla 15. Manual de funciones y procedimientos del Contador(a).
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NOMERE DEL CARGO: Contador (&)

JEFE INMEDIATO: Gerente
NUMERO DE PERS0S A CARGO: 1
Objetivo:

Elaboracion de loz estados financieros, de acuerdo a los principios, normas ¥ procedimisntos
contzbles establzcidos; de modo eficients, transparente v oportuno, para la tomz de deciziones de
la alta direccidn de la Empresa.

FUNCIONES

1. Preparar v legalizar loz estados financieros de fin de ejercicio con sus correspondientes
notas, de conformidad con lo establecido en las normas vigentes.

2. Realizar los procesos contables y presupuestarios, asi como 1z actividad econdmica
financiera Empresarial.
3. Presentar estado financiero e informe

4. Coordinar la planificzcién v administracion del presupuesto econdmico v financiero de la
mstifucion
3. Coordinar lz administracién de los procesos y registros contables de lzs operaciones.
El contador () tendra a su responzabilidad v
DESCEIPCION la ejecucion de las tareas especificas relativas
alatienda

¥ Nivel académico: profesional en
contabilidad.

#» Conocimientos adicionales:
PERFIL administracién de empresa v
contabilidad

¥ Experiencia laboral: 1 afic

Fuente: Autores

4.3.5 Estructuray constitucion de la empresa

“La empresa estard compuesta como una sociedad por acciones simplificadas y se

denominara Maxicompras online Aguachica SAS, a través de documento privado denominado

estatuto” (Anexo B).
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“Dentro de muchos de sus beneficios, la Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS) es
una modalidad que tiene beneficios tributarios y que permite que el emprendedor simplifique sus
trdmites y comience con un bajo presupuesto. Los accionistas responderan hasta el monto de sus
aportes y no seran responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra
naturaleza en las que incurra la sociedad. Igualmente, sobre las obligaciones de tipo comercial,
administrativo, disciplinario, excepto cuando los accionistas y los administradores que hubieren
realizado, participado o facilitado actos por fraude, responderan solidariamente por las
obligaciones nacidas de tales actos y por los perjuicios causados a la ley o a terceros”. (Mintrabajo,
2019)

Adicional a ello y en cumplimiento de la normatividad laboral en Colombia, se tendra en
cuenta el cumplimiento de la resolucion 0312 de 2019, la cual tiene por objeto establecer los
Estandares Minimos del Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST para las

personas naturales y juridicas.

“Los Estandares Minimos corresponden al conjunto de normas, requisitos Yy
procedimientos de obligatorio cumplimiento de los empleadores y contratantes, mediante los
cuales se establecen, verifican y controlan las condiciones basicas de capacidad técnico-
administrativa y de suficiencia patrimonial y financiera indispensables para el funcionamiento,

ejercicio y desarrollo de actividades en el Sistema de Gestion de SST”. (Mintrabajo, 2019)

Y, por ultimo, de acuerdo atodo lo anterior, la gestion adecuada de la empresa requiere del
buen uso de las capacidades administrativas para el montaje y manejo de la misma siguiendo el

enfoque deseado.

4.3.6 Conclusiones del estudio administrativo

De acuerdo al estudio técnico, y resultados del estudio de mercado, se realiz6 una estructura
administrativa para poder determinar los requerimientos de ubicacion, produccion, insumos y

personal para garantizar una plataforma sélida con la cual la empresa tenga su punto de partida y
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una mayor organizacion de los trabajos a realizar. Por estudio organizacional se debe entender el
enfoque administrativo que tendra la empresa teniendo en cuenta los aspectos legales, la estructura
organizacional y el entorno en el que se creard y funcionara. De esta parte organizacional depende
en gran medida el éxito de la empresa, su posicionamiento en el mercado y la posibilidad de
mantenerse en €l y crecer. Siempre y cuando se cumpla o mejore ain mas el direccionamiento

estratégico definido.

4.4  Desarrollar un estudio financiero que indique la capacidad que tendra la empresa

para ser sustentable, viable y rentable.

Esta es la parte inicial del estudio financiero para la tienda virtual, en esta se establecen los
costos de los productos, asi como de los equipos y demas cosas necesarias para el funcionamiento

de la empresa.

4.4.1 Objetivos especificos de estudio financiero
» Calcular la inversion inicial de la empresa
> Realizar estados financieros proyectados
> Determinar la viabilidad financiera de la puesta en marcha de la empresa

4.4.2 Costosy gastos

Los costos de los productos electrénicos a vender fueron cotizados y relacionados a

continuacion.
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Tabla 16. Costo de los productos

COSTO Smartphone Xiaomi Redmi Note 10

Xiaomi Redmi Note 10 $520.000
COSTO Smartphone Xiaomi Redmi Note 9

Xiaomi Redmi Note 9 $480.000
COSTO Smartphone Samsung Galaxy

Samsun Galaxy A31 $ 547.000
COSTO Smartphone Motorola Moto

Motorola Moto G8 PLUS $412.000
COSTO Smartphone POCO

Pocophone Poco M3 $410.000
COSTO computador HP

Computador HP 15-DY2062 Core 13 4GB 256gb SSD $1.254.400
COSTO computador HP

Computador HP 14-AMX 4GB 64GB $724.710
COSTO computador ASUS

Computador ASUS X415MA Celeron 4GB 1TB $ 808.446
COSTO TV LG 43

Tv LG 43 led LM6300 SMART $ 785.000
COSTO TV SAMSUNG 43

TV SAMSUNG 43 led T5300 SMART $ 772.000
COSTO TV SAMSUNG 32

TV SAMSUNG 32 LED $590.000
COSTO PARLANTE LG XBOOM

PARLANTE LG XBOOM PK3 16W $ 154.000

Fuente: Elaboracion propia

Luego de realizar toda la operacion anterior para calcular el costo total de los productos a
comercializar, la adecuacién para la empresa entre otras cosas, fue llevado a cabo el estudio de

ndmina para determinar el salario de los trabajadores y/o encargados de la tienda.
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Tabla 17. Costos mano de obra operativa

VALOR
ITEM CARGO CANT SALARIO TOTAL %\#25
PROVISIONES
Asistente
1 logistico 1 $ 1.000.000 | $ 521.380 | $ 1.521.380
TOTAL $ 1.521.380
Fuente: Autores
Tabla 18. Gastos mano de obra administrativa
VALOR
ITEM CARGO CANT SALARIO TOTAL '\r/é'||:,25
PROVISIONES
1 Gerente 1 $ 1.000.000 | $ 521.380 | $ 1.521.380
2 Contador 1 $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000
TOTAL $ 1.971.380
Fuente: Autores

La mano de obra administrativa se calculo teniendo en cuenta que el contador trabajaria por

honorarios en la prestacion de sus servicios.

Tabla 19. Némina

D gad Deducci
Nombre del Trabaj Fondo d Retencié Ot Neto
Salario Dias Salario Horas | Recargos ra. a.JD Auxilio de Total . 9" ? N etencion ra.s
empleado . _ dominical Salud |Pensién| solidaridad en deduccione| pagado
basico liquidados | devengado | extras |nocturnos ) transporte | devengado .
y festivo pensional lafuente s
Gerente 1.000.000 30| 1.000.000 117.172 | 1.117.172 | 40.000 | 40.000 - | 1.037.172
Asistente Logisti{ 1.000.000 30 | 1.000.000 117.172 | 1.117.172 | 40.000 | 40.000 1.037.172
Totales 2.000.000 234.344 | 2.234.344 | 80.000 | 80.000 - | 2.074.344
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Provisiones de ndmina a
cargo del empleador.

Aportes a pension 240.000
Aportes a salud -
Aportes a riesgos laborales 10.440
Sena

Icbf -
Cajas de compensacion 80.000
Prima de servicios 186.121
Cesantia 186.121
Intereses sobre cesantias 22.335
Provisén de vacaciones 83.400

Fuente: Autores

Tabla 20. Gastos generales de administracion mensual

nube mensual

TOTAL

IT Muebles y enseres Cant | Valor Unid | Valor Total
1 | Papeleria 1($ 69.900 |$ 69.900
2 | Servicios publicos 1% 590.700 |$ 590.700
3| Arrendamiento 1% 500.000 $ 500.000
4| Tramites legales y camara de comercio 1% 50.000 |$ 50.000
5 Programa contable y de inventarios en la 1l 100.000|$ 100.000
$

1.310.600

Fuente: Autores

Tabla 21. Gastos de venta y publicidad anual

Muebles y enseres Cant | Valor Unid | Valor Total
1 Publicaciones redes sociales y Google 11s 300000 |$ 300.000
ADS mensual
2| Compra de Hosting por un afio 1|$ 129.000 |$ 129.000
3| Disefio pagina web 1|$ 1500.000$ 1.500.000
Camparias de anuncios de bdsqueda por
4| google adwords: 1 clic $1,740 COP y en 3% 200.000 $ 600.000
promedio 86 clic en anuncio
5| Cufias radiales anual 1|$ 2500.000$ 2.500.000
TOTAL $ 5.029.000

Fuente: Autores

443

Inversiones a inicio de periodo
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Tabla 22. Requerimientos de muebles y enseres

IT Muebles y enseres Cant Valor Unid Valor Total
1 Sillas giratorias 3 |$ 169.900 |$ 509.700
2 Escritorios 3 |$ 219900 |$ 659.700
3 Archivadores 2 |$ 339200 |$ 678.400
4 Sillas para visitantes 3 |$ 53.475 |$ 160.425
5 Sofa 1 $ 539.900 |$ 539.900
6 Extintores 2 |$ 140.000 |$ 280.000
TOTAL $ 2.828.125

Fuente: Autores

Tabla 23. Requerimientos de equipos de oficina

IT Equipo de oficina Cant Valor Unid Valor Total
1| Aire acondicionado mini Split 2 $  900.500 $ 1.801.800
o| Computadores todo en uno o, $ 1519.000 | $ 4557.000
portatiles
3| Impresora multifuncional 1 $  844.000 $ 844.000
4| Teléfonos 2 $  144.000 $ 288.000
TOTAL $ 7.490.800

Fuente: Autores

4,44 Ventas

Después de realizar la n6mina que debera tener presente la tienda virtual, se realiza el

estudio que determina la cantidad de productos a vender anualmente para poder determinar un

margen bruto del ejercicio.

Tabla 24. Proyeccion de ventas

[un. | Anot Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Precio Por Producto
Xiaomi Redmi Note 10 ur?ié 676.000 707.704 740.896 775.644 812.021
Xiaomi Redmi Note 9 u:itlj 624.000 653.266 683.904 715.979 749.558
Samsun Galaxy A31 u:itlj 711.000 744.346 779.256 815.803 854.064
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Motorola Moto G8 PLUS ur?i(/i 536.000 561.138 587.456 615.007 643.851
Pocophone Poco M3 ufi(/i 533.000 557.998 584.168 611.565 640.248
Computador HP 15-DY2062 $/
Core 13 4GB 256gb SSD unid. 1.630.720 1.707.201 1.787.268 1.871.091 1.958.846
Computador HP 14-AMX 4GB | $/ | 445 599 986180 | 1.032.432 | 1.080.853 | 1.131.545
64GB unid.
Computador ASUS X415MA $/
Celeron 4GB 1TB unid. 1.050.980 1.100.271 1.151.874 1.205.897 1.262.453
Tv LG 43 led LM6300 SMART ur?i(lj 1.020.500 1.068.361 1.118.468 1.170.924 1.225.840
TVSAMSUNG 431ed T5300 | $/ 1 4 503600 | 1050669 | 1.099.945 | 1151533 | 1.205.540
SMART unid.
TV SAMSUNG 32 LED ur?i(lj 767.000 802.972 840.632 880.057 921.332
PARLANTE LG XBOOMPK3 | $/ | 54 599 230.318 241.120 252.428 264.267
16W unid.

Unidades Vendidas por Producto
Xiaomi Redmi Note 10 unid 70 88 109 137 171
Xiaomi Redmi Note 9 unid 70 88 109 137 171
Samsun Galaxy A31 unid 45 56 70 88 110
Motorola Moto G8 PLUS unid 35 44 55 68 85
Pocophone Poco M3 unid 35 44 55 68 85
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Computador HP 15-DY2062

Core I3 4GB 256gb SSD unid. 25 31 3 49 61
Computador HP 14-AMX 4GB
64GB unid. 27 34 42 53 66
Computador ASUS X415MA
Celeron 4GB 1TB unid. 18 23 28 35 44
Tv LG 43 led LM6300 SMART unid 18 23 28 35 44
TV SAMSUNG 43 led T5300
SMART unid. 18 23 28 35 44
TV SAMSUNG 32 LED unid 18 23 28 35 44
PARLANTE LG XBOOM PK3
16W unid. 15 19 23 29 37
Total Ventas
Precio Promedio $ 809566,7 847535 887285 928898 972464
Ventas . 394 493 616 770 962
unid.
Ventas $ $ $ $ $ $
318.969.280 | 417.411.174 | 546.234.697 | 714.816.381 | 935.426.586

Fuente: Autores

Después de realizar la ndmina que debera tener presente la tienda virtual, se realiza el

estudio que determina la cantidad de productos a vender anualmente para poder determinar un

margen bruto del ejercicio.
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Tabla 25. Resumen de costos y gastos

Costos Variables Unitarios un. Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mercancia (Costo Promedio) $/unid. | 621.463,0 | 650.609,6 | 681.123,2 | 713.067,9 | 746.510,8
Mano de Obra (Costo Promedio) $/ unid. 46.336,4 49.037,9 51.896,8 54.922,4 58.124,3
Mercancia y M.O. $/unid. | 667.799,4 | 699.647,5 | 733.020,0 | 767.990,2 | 804.635,1
Costos Produccion Inventariables
Mercancia $ 244.856.422 | 320.425.235 | 419.316.473 | 548.728.020 | 718.079.205
Mano de Obra $ 18.256.560 | 24.151.147 | 31.948.948 | 42.264.465 | 55.910.604
Mercancia y M.O. $ 263.112.982 | 344.576.382 | 451.265.422 | 590.992.485 | 773.989.809
Depreciacion $ 3.062.558 | 3.062.558 | 3.062.558 565.625 565.625
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
Total $ 266.175.540 | 347.638.940 | 454.327.980 | 591.558.110 | 774.555.434
Margen Bruto $ 16,55% 16,72% 16,83% 17,24% 17,20%
Gastos Operacionales
Gastos de Ventas $ 5.029.000 | 5.264.860 | 5.511.782 | 5.770.285 | 6.040.911
Gastos Administacion $ 39.383.760 | 41.679.833 | 44.109.767 | 46.681.367 | 49.402.891
Total Gastos $ 44.412.760 | 46.944.693 | 49.621.550 | 52.451.652 | 55.443.802

Fuente: Autores

Al completar este proceso y realizar el calculo de las ganancias otorgadas en el primer afio,

el cual consiste en obtener el valor del nimero de ventas de cada producto y dividirlo por el

porcentaje esperado que seria el 17,6% se obtiene que, si se cumplen las metas plasmadas en la

tabla anterior, la tienda virtual tendria una utilidad por valor de $8.380.980 por lo cual se identifica

de manera preliminar la factibilidad de la empresa en cuanto a los ingresos vs egresos.

En base a los supuestos macroeconémicos utilizados, la proyeccion de costos se utilizd

basadndose en el promedio del indice de precios del consumidor promedio 4,69%. Adicional a ello,

en la proyeccion de la mano de obra, se utiliz6 en promedio de 5,83% teniendo en cuenta el salario

minimo desde el 2014 a la fech

4.45 Estructura de capital

a.
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Tabla 26. Estructura de capital

Estructura de Capital un. Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Capital Socios $ 20.000.000 | 20.000.000 { 20.000.000 { 20.000.000 | 20.000.000 ; 20.000.000
Obligaciones Financieras $ 100.000.000{ 84.470.204 | 66.971.229 | 47.253.385 | 25.035.318 0

Fuente: Autores

El capital de la empresa estard conformado por $20.000.000 a invertir por parte de los

socios, y $100.000.000 financiados a través de banco, con tasa de interés anual de 12.68%, con

periodo de 5 afios y cuota anual a pagar de $28.209.769,25.

Tabla 27. Amortizacién de crédito

PERIODOS | CUOTA TASA INTERES ABONO SALDO
0 100.000.000
1 $ 28.209.796,25 12,68% 12680000 $ 15.529.796,25 $84.470.203,75
2 $ 28.209.796,25 12,68% 10710821,8 $17.498.974,41 $66.971.229,34
3 $ 28.209.796,25 12,68% 8491951,88 $19.717.844,37 $ 47.253.384,97
4 $ 28.209.796,25 12,68% 5991729,21 $22.218.067,03 $ 25.035.317,93
5 $ 28.209.796,25 12,68% 3174478,31 $ 25.035.317,93 $ 0,00
Fuente: Autores
4.4.6 Estados financieros y evaluacion del proyecto
Tabla 28. Estado de resultados
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 318.969.280 | 417.411.174 | 546.234.697 | 714.816.381 | 935.426.586
Costo de mercancia, Mano de Obra 263.112.982 | 344.576.382 | 451.265.422 | 590.992.485 | 773.989.809
Depreciacion 3.062.558 3.062.558 3.062.558 565.625 565.625
Utilidad Bruta 52.793.739 | 69.772.233 | 91.906.717 | 123.258.271 | 160.871.152
Gasto de Ventas 5.029.000 5.264.860 5.511.782 5.770.285 6.040.911
Gastos de Administracion 39.383.760 | 41.679.833 | 44.109.767 | 46.681.367 | 49.402.891
Utilidad Operativa 8.380.979 | 22.827.540 | 42.285.168 | 70.806.619 | 105.427.350
Otros ingresos
Intereses 12.680.006 | 10.710.821 | 8.491.954 5.991.729 3.174.478
Otros ingresos y egresos -12.680.006 | -10.710.821 | -8.491.954 | -5.991.729 | -3.174.478
Utilidad antes de impuestos -4.299.027 | 12.116.719 | 33.793.213 | 64.814.890 | 102.252.872
Impuestos (33%) 198.000 3.998.517 | 11.151.760 | 21.388.914 | 33.743.448
Utilidad Neta Final -4.497.027 8.118.202 22.641.453 | 43.425.977 | 68.509.424

Fuente: Autores
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Tabla 29. Estado de flujo de caja

Flujo de Caja Operativo Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Operacional 8.380.979 | 22.827.540 | 42.285.168 | 70.806.619 | 105.427.350
Depreciaciones 3.062.558 3.062.558 3.062.558 565.625 565.625
Impuestos 0 -198.000 -3.998.517 | -11.151.760 | -21.388.914
Neto Flujo de Caja Operativo 11.443.538 | 25.692.098 | 41.349.209 | 60.220.484 | 84.604.061
Flujo de Caja Inversion
Variacion Inv. 11.635.761 | -2.715.447 | -3.556.301 | -4.574.338 | -6.099.911
Variacion del Capital de Trabajo 0 11.635.761 | -2.715.447 | -3.556.301 | -4.574.338 | -6.099.911
Inversion en Muebles -2.828.125 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina | -7.490.800 0 0 0 0 0
Inversidn Activos Fijos -10.318.925 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion | -10.318.925 | 11.635.761 | -2.715.447 | -3.556.301 | -4.574.338 | -6.099.911
Flujo de Caja Financiamiento
Amortizaciones Pasivos Largo
Plazo -20.000.000 | -20.000.000 | -20.000.000 | -20.000.000 | -20.000.000
Intereses Pagados -12.680.006 | -10.710.821 | -8.491.954 | -5.991.729 | -3.174.478
Capital 20.000.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja
Financiamiento 120.000.000 | -32.680.006 | -30.710.821 | -28.491.954 | -25.991.729 | -23.174.478
Neto Periodo 109.681.075 | -9.600.707 | -7.734.169 | 9.300.953 | 29.654.417 | 55.329.672
Saldo anterior 89.172.796 | 79.572.089 | 71.837.920 | 81.138.873 | 110.793.290
Saldo siguiente 109.681.075 | 79.572.089 | 71.837.920 | 81.138.873 | 110.793.290 | 166.122.962

Fuente: Autores
Tabla 30. Balance general
Ao 0 Afo 1 Afio 2 | Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activo

Efectivo 89.172.796 | 79.572.089 | 71.837.920 | 81.138.873 | 110.793.290 | 166.122.962
Inventarios Productos 20.508.279 | 8.872.518 | 11.587.965 | 15.144.266 | 19.718.604 | 25.818.514
Total Activo Corriente: 109.681.075 | 88.444.607 | 83.425.884 | 96.283.139 | 130.511.894 | 191.941.477
Muebles y Enseres 2.828.125 2.828.125 2.828.125 2.828.125 2.828.125 2.828.125
Depreciacién Acumulada -565.625 -1.131.250 | -1.696.875 | -2.262.500 | -2.828.125
Muebles y Enseres 2.828.125 2.262.500 1.696.875 1.131.250 565.625 0
Equipo de Oficina 7.490.800 7.490.800 7.490.800 7.490.800 7.490.800 7.490.800
Depreciacién Acumulada -2.496.933 | -4.993.867 | -7.490.800 | -7.490.800 | -7.490.800
Equipo de Oficina 7.490.800 4.993.867 2.496.933 0 0 0
Total Activos Fijos: 10.318.925 | 7.256.367 4.193.808 1.131.250 565.625 0
Total Otros Activos Fijos 0 4.470.204 6.971.229 7.253.385 5.035.318 0
ACTIVO 120.000.000 | 100.171.177 | 94.590.922 | 104.667.774 | 136.112.837 | 191.941.477
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Pasivo

Impuestos X Pagar 0 198.000 3.998.517 11.151.760 | 21.388.914 | 33.743.448
Obligaciones Financieras 100.000.000 | 84.470.204 | 66.971.229 | 47.253.385 | 25.035.318 0
PASIVO 100.000.000 | 84.668.204 | 70.969.746 | 58.405.145 | 46.424.232 | 33.743.448
Patrimonio
Capital Social 20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 0 811.820 3.075.965 7.418.563
Utilidades Retenidas 0 0 -4.497.027 2.809.355 23.186.663 | 62.270.042
Utilidades del Ejercicio 0 -4.497.027 8.118.202 22.641.453 | 43.425.977 | 68.509.424
PATRIMONIO 20.000.000 | 15.502.973 | 23.621.175 | 46.262.628 | 89.688.605 | 158.198.029
Fuente: Autores
Tabla 31. Flujo de caja y evaluacion del proyecto
Flujo de Cajay Rentabilidad | Afio0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de Operacion 11.443.538 | 25.692.098 | 41.349.209 | 60.220.484 | 84.604.061
Flujo de Inversién -120.000.000 | 11.635.761 | -2.715.447 | -3.556.301 | -4.574.338 | -6.099.911
Flujo de Financiacién 120.000.000 | 55 580 006 | 30.710.821 | 28.491.954 | 25.991.729 | 23.174.478
Flujo de caja para evaluacion | -120.000.000 | 23.079.299 | 22.976.652 | 37.792.907 | 55.646.146 | 78.504.151
Tasa de descuento Utilizada 18% 18% 18% 18% 18%
Factor 1,00 1,18 1,39 1,64 1,94 2,29
Flujo de caja descontado -120.000.000 | 19.558.728 | 16.501.474 | 23.001.930 | 28.701.663 | 34.314.888
Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a
. 18%
la que aspira el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 18,61%
VAN (Valor actual neto) 2.078.682
PRI .(Perio.d'o de recuperacion 3,3 afios
de la inversion)
Duracién de la etapa
improductiva del negocio (fase 3 mes

de implementacién). en meses

Fuente: Autores

Se evidencia pérdida en el primer afio, esto debido a que las proyecciones van aumentando

afio tras afio y lo que se plantea es que, a mayor venta, menores costos y generar ganancias a partir

del segundo afio.
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Teniendo en cuenta las tablas de estados financieros, se encontr6 que el VPN de la empresa
para los cinco afios es de $2.078.682, considerando que la inversién por parte de los socios es de
$120.000.000, y que el periodo de recuperacion de la inversion es a 31 meses, es factible la
inversion. La tasa interna de retorno (TIR) es de 18.61% lo que es 6ptimo considerando que es

mayor a la tasa minima de rendimiento que es del 18%.

En cuanto a la liquidez se encontrd que en cinco afios su liquidez se aumenta ampliamente
esto considerando el crecimiento de las ventas y el pago de la deuda que se realiza en los cinco

afios. Todo esto se evidencia en la siguiente tabla.
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Discusion

El trabajo investigativo identifica la importancia de las transacciones por internet,
caracterizdndola como el futuro en los procesos comerciales y de venta: Helgueros (2010)
menciona que el internet actualmente se ha convertido en un nuevo canal de ventas, y ha ido
desplazando otras formas de comercio como las ventas personales, la correspondencia, catalogos
fisicos, entre otros. “Muchas personas prefieren hacer sus transacciones por internet porque es mas

rapido y econdmico que las vias tradicionales”. (Helgueros, 2010).

Hoy en dia se evidencia un mercado tan globalizado que dia tras dia se van innovando y
creando nuevos canales de comunicacion entre los productores y comercializadores y los clientes
donde puede comprar cualquier cosa nueva o usada. Cabe resaltar que la mayoria de estos sitios
web cuentan con un espacio para la interaccion entre clientes, donde pueden expresar su opinion,
generando mayor confianza. Las empresas ofrecen catalogos virtuales donde se puede observar
una lista de producto y precios, ademas de politicas de ventas, formas de pagar el producto, lugar
de entrega y demas procedimientos en la realizacion de la compra, son cada vez mas seguros y

efectivos entre las empresas, puesto que generan confianza a la hora de adquirir los productos.

Sin embargo, aunque en Colombia muchas empresas estén incluidas dentro de la dinamica
de transacciones por internet, todavia existe carencia de esos procesos en muchas empresas, y mas
en el municipio de Aguachica. Puesto que no existen muchos espacios de tienda virtuales de
productos electrénicos, por esta razon la ciudad no se posiciona entre las ciudades con gran
participacion en la comercializacion de productos electrénicos a nivel regional, departamental,

nacional e internacional de acuerdo al mercado de ventas online de productos electronicos.

Lo que representa una hipotesis comprobada en cuanto al estudio de mercados realizado
con respecto al ambito geografico y el mercado objetivo. Es importante mencionar que ha de
representar una oportunidad, puesto que la competencia no es alta y se podria generar una

adaptabilidad de la cultura de compra de los habitantes del municipio.
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La ventaja dentro de la transaccion electronica, es que permite realizarse desde cualquier
momento y lugar, lo cual representa disminucion de costos con respecto a una tienda fisica, aparte
de los beneficios que trae al ser accesible a cualquier hora y sitio. Por lo tanto, los consumidores
son perfectamente racionales al tomar una decision de compra, lo cual significa que sus decisiones
se toman de forma independiente (sin que influyan los demas) y que sus preferencias son

constantes a lo largo del tiempo.

La factibilidad organizacional se basd principalmente en la estructura organizacional,
desde los beneficios de la estructura juridica elegida, hasta los objetivos trazados a corto, mediano
y largo plazo. Y para la aceptabilidad financiera, se realiz6 un adecuado estudio técnico en donde
se identificaron requerimientos técnicos y administrativos, evidenciandose indicadores clave como
la tasa interna de retorno, valor presente neto y el periodo de recuperacion de la inversion, como

parte fundamental de la viabilidad de la empresa.
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Conclusiones

En primera estancia se ha podido evidenciar que uno de los factores que mas repercute en
la compra de productos es de caracter social, ya que los habitantes del municipio tienen muy
presente su presupuesto limite a gastar respecto a ciertos productos, esto gracias al estudio que se
realiz6, también se pudo comprender que dia a dia las personas van obteniendo mayor confianza
y certeza a la hora de realizar comprar de manera virtual, ya que este tipo de mercado es cada vez

mas seguro respecto a la entrega de las compras.

Esto da un resultado de aceptacion positiva a la hora de plantear la idea de desarrollar una

tienda virtual que esta ubicada en el municipio.

También se evidencio, que hay ciertos productos que han tenido preferencia a la hora de
obtenerse por medios online ya que son los mas recurrentes y demandados por los consumidores
como lo pueden ser los televisores, smartphones y computadores, ya que estos son casi

indispensables para la mayoria de hogares y personas.

Respecto a la productividad de la empresa, encontramos que al ser de caracter virtual, los
costos son mas reducidos respecto a una organizacion que tenga su establecimiento habitual, con
lo cual los margenes de ganancia siempre y cuando se logren las metas de venta, seran muy
positivos y mantendra a la tienda virtual en un estado positivo de acuerdo a sus ingresos, y de
tomarse todas las estrategias planteadas en los puntos anteriores daria como resultado una empresa
a largo plazo podria convertirse en una de las mas preferidas por los habitante del sector, y también

por fuera de este.
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Recomendaciones

La tienda Online debe tener en cuenta que para su crecimiento en el mercado y ser exitosa
debe mantener un constante manejo de buen marketing digital y a su vez, ir mejorandolo y
adaptandose a las nuevas tendencias que vallan surgiendo con el tiempo, ya que el mundo digital
es muy dinamico e inclusive su manera de cambiar es constante ya que siempre se busca
evolucionar y llevar el mundo virtual a otros niveles, por lo cual el manejo de publicidad en las

plataformas correspondientes debe ser siempre una de las prioridades de la tienda virtual.

Por otra parte, la empresa siempre tendra que mantener una buena relacion de sus precios
ofrecidos respecto a la calidad de los productos que vende, debe ser competente en el mercado ya
que vimos que, en el sector, los consumidores tienen muy en cuenta si bolsillo a la hora de realizar

una compra en un lugar o en otro.

También tener presente que todos los clientes tienen muy en cuenta la garantia que se les
ofrece a la hora de comprar un producto, por lo que la tienda debe asegurarse de que todos los
procesos a la hora de responder por la garantia de un producto, sean manejados de la manera mas
eficiente para asi darle un buen sabor de boca al comprador y que este de buenas opiniones acerca

de la organizacion.
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Anexos

Anexo A. Guia de Encuesta

R

UNIVERSIDAD POPULAR
EL CESA

Sechn s UNIVERSIDAD POPULAR DEL CESAR

ENCUESTA “PROYECTO DE GRADO”

La encuesta a continuacion tiene como propésito el evaluar la factibilidad de la
creacion de una tienda virtual en el municipio de Aguachica Cesar.

1.

(¢} o o w O

E )

T o

o ® N O

¢Haria usted compras de manera virtual?

. Si.

no.

. no confié en las compras por internet.

. ¢ha realizado compras por internet?

si.

no.

. no confié en las compras por internet.

. ¢Qué tal ha sido su experiencia de comprar en linea?
. Los productos han llegado en buen estado

. Los productos han llegado en mal estado

. No ha realizado compras online

. Si se enterara de la existencia de una tienda virtual en el municipio de

Aguachica Cesar ¢Haria alguna compra?

o O

V)

o o

.Si

no

. depende de la disposicién de productos que necesite.

. ¢, Por cual medio le seria mas practico al contactar con la tienda virtual?
. redes sociales (WhatsApp, Facebook, Instagram)

. pagina web

. llamadas telefénicas
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6. ¢, Qué tipo de productos suele comprar mas seguido?
a. Tecnoldgicos (televisores, equipo de sonido; entre otros)
b. Hogar (muebles, camas, closets, sillas, mesas; entre otros)
c. Otros

7. de acuerdo a sus preferencias ¢ Cual de los siguientes productos elegiria
usted a la hora de realizar una compra?

a. smartphone
b. televisor
c. computador

8. ¢ Cual es su presupuesto aproximado al realizar compras de productos
como los mencionados anteriormente?

a. de $0 a $500.000 pesos

b. de $500.000 a $1.000.000 de pesos

c. mas de $1.000.000 de pesos

9. ¢(Qué medio de pago utiliza frecuentemente al momento de comprar?
a. efectivo (al contado)

b. tarjetas de crédito o debito

c. pagos financiados

10. ¢ Cree usted que es factible una tienda virtual en el municipio de
Aguachica Cesar?

Realizada por:
Jhon Henry Oviedo Marquez

Rossana Orellano Arango
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Anexo B. Guia de Encuesta

Para la organizacion formal ante camara de comercio, se radicara el presente estatuto privado,
el cual fue extraido de la cAmara de comercio de Aguachica.

ESTATUTOS

5 Capitulo |

6 Disposiciones generales

Articulo 1°. Forma.- La compafiia que por este documento se constituye es una sociedad por
acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominarda Maxicompras online
Aguachica SAS, regida por las clausulas contenidas en estos estatutos, en la Ley 1258 de 2008
y en las demas disposiciones legales relevantes.

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a terceros, la
denominacion estara siempre seguida de las palabras: “sociedad por acciones simplificada” o
de las iniciales “SAS”.

Articulo 2°. Obijeto social.- La sociedad tendra como objeto principal venta de productos a
través de tienda online

Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econémica licita tanto en Colombia como
en el extranjero.

La sociedad podré llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza que
ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como cuales quiera actividades
similares, conexas o complementarias o que permitan facilitar o desarrollar el comercio o la
industria de la sociedad.

Articulo 3°. Domicilio.- El domicilio principal de la sociedad serd la ciudad de
AGUACHICA. y su direccion para notificaciones judiciales sera la calle 9 No. 32-29 barrio
Galan. La sociedad podra crear sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del pais
o del exterior, por disposicion de la asamblea general de accionistas.

Articulo 4°. Término de duracién.- El término de duracion sera indefinido.

Capitulo 11
Reglas sobre capital y acciones

Articulo 5°. Capital Autorizado.- El capital autorizado de la sociedad es de $10.000.000,
dividido en 10 acciones ordinarias de valor nominal de $1.000.000 cada una.

Articulo 6°. Capital Suscrito.- El capital suscrito inicial de la sociedad es de $10.000.000,
dividido en 10 acciones ordinarias de valor nominal de $1.000.000 cada una.
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Articulo 7°. Capital Pagado.- El capital pagado de la sociedad es de $10.000.000, dividido
en 10 acciones ordinarias de valor nominal de $1.000.000 cada una.

Articulo 8°. Derechos que confieren las acciones.- En el momento de la constitucion de la
sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de acciones
ordinarias. A cada accion le corresponde un voto en las decisiones de la asamblea general de
accionistas.

Los derechos y obligaciones que le confiere cada accion a su titular les seran transferidos a
quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesion a cualquier titulo.

La propiedad de una accion implica la adhesion a los estatutos y a las decisiones colectivas de
los accionistas.

Articulo 9°. Naturaleza de las acciones.- Las acciones serdn nominativas y deberan ser
inscritas en el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras que subsista el derecho
de preferencia y las demas restricciones para su enajenacion, las acciones no podran negociarse
sino con arreglo a lo previsto sobre el particular en los presentes estatutos.

Articulo 10°. Aumento del capital suscrito.- El capital suscrito podrd ser aumentado
sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en estos estatutos y en la
ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de constitucion podran ser emitidas
mediante decision del representante legal, quien aprobara el reglamento respectivo y formulara
la oferta en los términos que se prevean reglamento.

Avrticulo 11°. Derecho de preferencia.- Salvo decision de la asamblea general de accionistas,
aprobada mediante votacion de uno o varios accionistas que representen cuando menos el
setenta por ciento de las acciones presentes en la respectiva reunion, el reglamento de
colocacion prevera gue las acciones se cologuen con sujecion al derecho de preferencia, de
manera que cada accionista pueda suscribir un nimero de acciones proporcional a las que
tenga en la fecha del aviso de oferta. El derecho de preferencia también sera aplicable respecto
de la emisidn de cualquier otra clase titulos, incluidos los bonos, los bonos obligatoriamente
convertibles en acciones, las acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, las
acciones con dividendo fijo anual y las acciones privilegiadas.

Paragrafo Primero.- El derecho de preferencia a que se refiere este articulo, se aplicara
también en hipétesis de transferencia universal de patrimonio, tales como liquidacion, fusién
y escision en cualquiera de sus modalidades. Asi mismo, existira derecho de preferencia para
la cesion de fracciones en el momento de la suscripcion y para la cesion del derecho de
suscripcidn preferente.

Paragrafo Segundo.- No existira derecho de retracto a favor de la sociedad.

Articulo 12° Clases y Series de Acciones.- Por decision de la asamblea general de
accionistas, adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad de las acciones
suscritas, podra ordenarse la emision de acciones con dividendo preferencial y sin derecho a
voto, con dividendo fijo anual, de pago o cualesquiera otras que los accionistas decidieren,
siempre que fueren compatibles con las normas legales vigentes. Una vez autorizada la
emision por la asamblea general de accionistas, el representante legal aprobara el reglamento
correspondiente, en el que se establezcan los derechos que confieren las acciones emitidas, los
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términos y condiciones en que podran ser suscritas y si los accionistas dispondran del derecho
de preferencia para su suscripcion.

Paréagrafo.- Para emitir acciones privilegiadas, sera necesario que los privilegios respectivos
sean aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un nimero de accionistas que
represente por lo menos el 75% de las acciones suscritas. En el reglamento de colocacion de
acciones privilegiadas, que sera aprobado por la asamblea general de accionistas, se regulara
el derecho de preferencia a favor de todos los accionistas, con el fin de que puedan suscribirlas
en proporcion al nimero de acciones que cada uno posea en la fecha del aviso de oferta.

Articulo 13°. Voto multiple.- Salvo decision de la asamblea general de accionistas aprobada
por el 100% de las acciones suscritas, no se emitiran acciones con voto multiple. En caso de
emitirse acciones con voto multiple, la asamblea aprobara, ademas de su emision, la reforma
a las disposiciones sobre quérum y mayorias decisorias que sean necesarias para darle
efectividad al voto maltiple que se establezca.

Articulo 14° Acciones de pago.- En caso de emitirse acciones de pago, el valor que
representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad, no podra exceder
de los porcentajes previstos en las normas laborales vigentes.

Las acciones de pago podran emitirse sin sujecion al derecho de preferencia, siempre que asi
lo determine la asamblea general de accionistas.

Articulo 15°. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil.- Los accionistas podran
transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el libro de registro de
accionistas se identifique a la compaifiia fiduciaria, asi como a los beneficiarios del patrimonio
auténomo junto con sus correspondientes porcentajes en la fiducia.

Articulo 16°. Restricciones a la negociacidn de acciones.- Durante un término de tres afios,
contado a partir de la fecha de inscripcion en el registro mercantil de este documento, las
acciones no podran ser transferidas a terceros, salvo que medie autorizacion expresa, adoptada
en la asamblea general por accionistas representantes del 100% de las acciones suscritas. Esta
restriccion quedara sin efecto en caso de realizarse una transformacién, fusién, escision o
cualquier otra operacion por virtud de la cual la sociedad se transforme o, de cualquier manera,
migre hacia otra especie asociativa.

La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecion a las restricciones que en estos
estatutos se prevén, cuya estipulacion obedecié al deseo de los fundadores de mantener la
cohesion entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 17°. Cambio de control.- Respecto de todos aquellos accionistas que en el momento
de la constitucién de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren a ser una sociedad, se
aplicaran las normas relativas a cambio de control previstas en el articulo 16 de la Ley 1258
de 2008.

Capitulo 111

Organos sociales
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Articulo 18°. Organos de la sociedad.- La sociedad tendra un organo de direccion,
denominado asamblea general de accionistas y un representante legal, La revisoria fiscal solo
serd provista en la medida en que lo exijan las normas legales vigentes.

Articulo 19°. Sociedad devenida unipersonal.- La sociedad podra ser pluripersonal o
unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal, el accionista Unico ejercera todas las
atribuciones que en la ley y los estatutos se le confieren a los diversos 6rganos sociales,
incluidos las de representacion legal, a menos que designe para el efecto a una persona que
ejerza este Ultimo cargo.

Las determinaciones correspondientes al 6rgano de direccién que fueren adoptadas por el
accionista unico, deberan constar en actas debidamente asentadas en el libro correspondiente
de la sociedad.

Articulo 20°. Asamblea general de accionistas.- La asamblea general de accionistas la
integran el o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a las disposiciones sobre
convocatoria, quérum, mayorias y demas condiciones previstas en estos estatutos y en la ley.

Cada afio, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de diciembre del
respectivo afio calendario, el representante legal convocard a la reunién ordinaria de la
asamblea general de accionistas, con el propdésito de someter a su consideracion las cuentas de
fin de ejercicio, asi como el informe de gestion y demas documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendra, ademas de las funciones previstas en el articulo
420 del Cédigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos y en cualquier otra
norma legal vigente.

La asamblea serd presidida por el representante legal y en caso de ausencia de éste, por la
persona designada por el o los accionistas que asistan.

Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o por medio
de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica, incluido el representante
legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad de empleado o administrador de la
sociedad.

Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la convocatoria. Con todo,
los accionistas podran proponer modificaciones a las resoluciones sometidas a su aprobacion
y, en cualquier momento, proponer la revocatoria del representante legal.

Articulo 21°. Convocatoria a la asamblea general de accionistas.- La asamblea general de
accionistas podréa ser convocada a cualquier reunion por ella misma o por el representante legal
de la sociedad, mediante comunicacién escrita dirigida a cada accionista con una antelacién
minima de cinco (5) dias habiles.

En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de realizarse una
reunién de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a cabo la primera reunién por
falta de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones suscritas podran
solicitarle al representante legal que convoque a una reunién de la asamblea general de
accionistas, cuando lo estimen conveniente.
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(i)
(iii)
(iv)

v)
(vi)

Articulo 22°. Renuncia a la convocatoria.- Los accionistas podran renunciar a su derecho a
ser convocados a una reunion determinada de la asamblea, mediante comunicacion escrita
enviada al representante legal de la sociedad antes, durante o después de la sesion
correspondiente. Los accionistas también podran renunciar a su derecho de inspeccion por
medio del mismo procedimiento indicado.

Aungue no hubieren sido convocados a la asamblea, se entenderd que los accionistas que
asistan a la reunién correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados, a menos que
manifiesten su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la reunidn se lleve a cabo.

Articulo 23°. Derecho de inspeccion.- El derecho de inspeccién podréa ser ejercido por los
accionistas durante todo el afio. En particular, los accionistas tendran acceso a la totalidad de
la informacién de naturaleza financiera, contable, legal y comercial relacionada con el
funcionamiento de la sociedad, asi como a las cifras correspondientes a la remuneracién de los
administradores sociales. En desarrollo de esta prerrogativa, los accionistas podran solicitar
toda la informacion que consideren relevante para pronunciarse, con conocimiento de causa,
acerca de las determinaciones sometidas a consideracion del maximo 6rgano social, asi como
para el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que son titulares.

Los administradores deberéan suministrarles a los accionistas, en forma inmediata, la totalidad
de la informacién solicitada para el ejercicio de su derecho de inspeccion.

La asamblea podré reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho derecho
podra ser ejercido.

Articulo 24°. Reuniones no presenciales.- Se podran realizar reuniones por comunicacion
simultdnea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos previstos en la ley. En
ningun caso se requerira de delegado de la Superintendencia de Sociedades para este efecto.

Articulo 25°. Régimen de quérum y mayorias decisorias: La asamblea deliberara con un
namero singular o plural de accionistas que representen cuando menos la mitad mas uno de
las acciones suscritas con derecho a voto. Las decisiones se adoptaran con los votos favorables
de uno o varios accionistas que representen el cien por ciento (100%) de las acciones con
derecho a voto presentes en la respectiva reunion.

Cualquier reforma de los estatutos sociales requerird el voto favorable del 100% de las
acciones suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias:

La modificacion de lo previsto en el articulo 16 de los estatutos sociales, respecto de las
restricciones en la enajenacion de acciones.

La realizacion de procesos de transformacion, fusion o escision.

La insercion en los estatutos sociales de causales de exclusion de los accionistas o la
modificacion de lo previsto en ellos sobre el particular;

La modificacién de la clausula compromisoria;

La inclusion o exclusion de la posibilidad de emitir acciones con voto multiple; y

La inclusion o exclusion de nuevas restricciones a la negociacién de acciones.

95



Paréagrafo.- Asi mismo, requerira determinacion unanime del 100% de las acciones suscritas,
la determinacion relativa a la cesion global de activos en los términos del articulo 32 de la Ley
1258 de 2008

Articulo 26°. Fraccionamiento del voto: Cuando se trate de la eleccion de comités u otros
cuerpos colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto. En caso de crearse junta
directiva, la totalidad de sus miembros serdn designados por mayoria simple de los votos
emitidos en la correspondiente eleccidn. Para el efecto, quienes tengan intencién de postularse
confeccionaran planchas completas que contengan el nimero total de miembros de la junta
directiva. Aquella plancha que obtenga el mayor nimero de votos sera elegida en su totalidad.

Articulo 27°. Actas.- Las decisiones de la asamblea general de accionistas se haran constar en
actas aprobadas por ella misma, por las personas individualmente delegadas para el efecto o
por una comision designada por la asamblea general de accionistas. En caso de delegarse la
aprobacion de las actas en una comision, los accionistas podran fijar libremente las
condiciones de funcionamiento de este 6rgano colegiado.

En las actas debera incluirse informacién acerca de la fecha, hora y lugar de la reunion, el
orden del dia, las personas designadas como presidente y secretario de la asamblea, la identidad
de los accionistas presentes o de sus representantes o apoderados, los documentos e informes
sometidos a consideracion de los accionistas, la sintesis de las deliberaciones llevadas a cabo,
la transcripcion de las propuestas presentadas ante la asamblea y el nimero de votos emitidos
a favor, en contra y en blanco respecto de cada una de tales propuestas.

Las actas deberan ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea. La copia de
estas actas, autorizada por el secretario o por algin representante de la sociedad, sera prueba
suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras no se demuestre la falsedad de la copia
0 de las actas.

Articulo 28°. Representacion Legal.- La representacion legal de la sociedad por acciones
simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista o no, quien no tendra
suplentes designado para un término de tres afios por la asamblea general de accionistas.

Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimision o revocacion por parte
de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos casos en que el
representante legal sea una persona natural y en caso de liquidacion privada o judicial, cuando
el representante legal sea una persona juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a ninguna
indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le correspondieren conforme
a la ley laboral, si fuere el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendra que estar motivada y
podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las funciones
quedaran a cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracién a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, debera ser
aprobada por la asamblea general de accionistas.
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Articulo 29°. Facultades del representante legal.- La sociedad ser& gerenciada, administrada
y representada legalmente ante terceros por el representante legal, quien no tendré restricciones
de contratacion por razon de la naturaleza ni de la cuantia de los actos que celebre. Por lo tanto,
se entendera que el representante legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos
comprendidos en el objeto social 0 que se relacionen directamente con la existencia y el
funcionamiento de la sociedad.

El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para actuar en todas
las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcion de aquellas facultades que, de
acuerdo con los estatutos, se hubieren reservado los accionistas. En las relaciones frente a
terceros, la sociedad quedara obligada por los actos y contratos celebrados por el representante
legal.

Le esta prohibido al representante legal y a los demas administradores de la sociedad, por si o
por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o modalidad juridica préstamos por parte
de la sociedad u obtener de parte de la sociedad aval, fianza o cualquier otro tipo de garantia
de sus obligaciones personales.

Capitulo IV
Disposiciones Varias

Articulo 30°. Enajenacién global de activos.- Se entendera que existe enajenacion global de
activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y pasivos gque representen el cien por
ciento del patrimonio liquido de la compafiia en la fecha de enajenacion. La enajenacion global
requerird aprobacion de la asamblea, impartida con el voto favorable de uno o varios
accionistas que representen el cien por ciento (100%) de las acciones presentes en la respectiva
reunion. Esta operacion daré lugar al derecho de retiro a favor de los accionistas ausentes y
disidentes en caso de desmejora patrimonial.

Articulo 31°. Ejercicio social.- Cada ejercicio social tiene una duracién de un afo, que
comienza el 1° de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el primer ejercicio social
se contara a partir de la fecha en la cual se produzca el registro mercantil de la escritura de
constitucion de la sociedad.

Articulo 32° Cuentas anuales.- Luego del corte de cuentas del fin de afio calendario, el
representante legal de la sociedad someterd a consideracién de la asamblea general de
accionistas los estados financieros de fin de ejercicio, debidamente dictaminados por un
contador independiente, en los términos del articulo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de
proveerse el cargo de revisor fiscal, el dictamen sera realizado por quien ocupe el cargo.

Articulo 33°. Reserva Legal.- la sociedad constituird una reserva legal que ascendera por lo
menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el diez por ciento de las
utilidades liquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al cincuenta por ciento
mencionado, la sociedad no tendré obligacién de continuar llevando a esta cuenta el diez por
ciento de las utilidades liquidas. Pero si disminuyere, volvera a apropiarse el mismo diez por
ciento de tales utilidades, hasta cuando la reserva llegue nuevamente al limite fijado.

Articulo 34°. Utilidades.- Las utilidades se repartiran con base en los estados financieros de
fin de ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea general de accionistas. Las
utilidades se repartiran en proporcién al nimero de acciones suscritas de que cada uno de los
accionistas sea titular.
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Articulo 35°. Resolucion de conflictos.- Todos los conflictos que surjan entre los accionistas
por razén del contrato social, salvo las excepciones legales, seran dirimidos por la
Superintendencia de Sociedades, con excepcion de las acciones de impugnacion de decisiones
de la asamblea general de accionistas, cuya resolucion sera sometida a arbitraje, en los
términos previstos en la Clausula 35 de estos estatutos.

Articulo 36°. Clausula Compromisoria.- La impugnacion de las determinaciones adoptadas
por la asamblea general de accionistas deberéd adelantarse ante un Tribunal de Arbitramento
conformado por un arbitro, el cual serd designado por acuerdo de las partes, o en su defecto,
por el Centro de Arbitraje y Conciliacién Mercantil de Aguachica. El arbitro designado sera
abogado inscrito, fallara en derecho y se sujetara a las tarifas previstas por el Centro de
Arbitraje y Conciliacién Mercantil de Aguachica El Tribunal de Arbitramento tendrd como
sede el Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil de Aguachica, se regira por las leyes
colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido Centro de Conciliacion y Arbitraje.

Articulo 37°. Ley aplicable.- La interpretacion y aplicacion de estos estatutos esta sujeta a las
disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demas normas que resulten aplicables.

Capitulo IV
Disolucion y Liquidacion

Articulo 38°. Disolucién.- La sociedad se disolvera:

1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que fuere
prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes de su expiracion;

2° Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social;

3° Por la iniciacion del tramite de liquidacion judicial;

4° Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisidn del accionista Unico;
5° Por orden de autoridad competente, y

6° Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta por
ciento del capital suscrito.

Paragrafo primero.- En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolucion se
producird de pleno derecho a partir de la fecha de expiracion del término de duracién, sin
necesidad de formalidades especiales. En los demas casos, la disolucién ocurrira a partir de la
fecha de registro del documento privado concerniente o de la ejecutoria del acto que contenga
la decision de autoridad competente.

Articulo 39°. Enervamiento de las causales de disolucion.- Podra evitarse la disolucion de
la sociedad mediante la adopcién de las medidas a que hubiere lugar, segln la causal ocurrida,
siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante los seis meses siguientes a la fecha
en que la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin embargo, este plazo serd de dieciocho
meses en el caso de la causal prevista en el ordinal 6° del articulo anterior.

Articulo 40°. Liquidacién.- La liquidacién del patrimonio se realizard conforme al
procedimiento sefialado para la liquidacion de las sociedades de responsabilidad limitada.
Actuara como liquidador el representante legal o la persona que designe la asamblea de
accionistas.

Durante el periodo de liquidacidn, los accionistas seran convocados a la asamblea general de
accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y en la ley. Los accionistas
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tomaran todas las decisiones que le corresponden a la asamblea general de accionistas, en las
condiciones de quérum y mayorias decisorias vigentes antes de producirse la disolucién.
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