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RESUMEN

Sucaballo.com es un Marketplace que buscara agrupar la oferta de equinos en
Colombia para llevarla a un consumidor de manera amplia, comoda y segura. En la
investigacion realizada en este trabajo de grado se realizaron encuestas a mas de
100 personas en la ciudad de Medellin obteniendo como resultado un gran
porcentaje de aceptacion de la herramienta, pero con unas condiciones claras y
barreras a supera como la tradicionalidad del shopper. Para solventar este tipo de
barreras concluimos que el posicionamiento de marca jugara un papel fundamental,
por lo que destinaremos parte sustancial de nuestros recursos a realizar
activaciones, capacitaciones de uso, presencia de marcas, entre otras iniciativas de
marketing.

Financieramente nos encontramos con un negocio viable, que bajo las condiciones
planteadas y por medio de un andlisis de flujos de caja descontados, tendria una
diferencia porcentual entre la TIR y el Wacc positiva y una recuperacion de la
inversion en aproximadamente 3 afios.

Se encontrard también un estudio con los requerimientos técnicos necesarios para
poner en marcha la solucion, los cuales sorpresivamente no seran muchos, gracias
al punto de desarrollo en el que se encuentra el E-commerce en el mundo
actualmente, donde todas las facilidades estan dadas para que las tiendas virtuales
estén al alcance de todos.

Por dltimo y no menos importante se podra encontrar el estado actual de la industria
equina en Colombia y un poco de la forma en que funciona en el pais, resolviendo
preguntas como cuantos equinos hay en el pais, cuantos de ellos se venden, que
entidades los regulas, que espacios los fomentan, entre otras cosas que los llevaran
a ver el potencial del negocio y hacia donde estd apuntando este retail virtual.



ABSTRACT

Sucaballo.com is a Marketplace that seeks to group the equine offer in Colombia to
take it to a consumer in a broad, comfortable and safe way. In the research carried
out in this degree work, surveys were conducted to more than 100 people in the city
of Medellin, obtaining as a result a large percentage of acceptances of the tool, but
with clear conditions and barriers to overcome such as the traditionality of the
shopper. To solve this type of barriers, we concluded that brand positioning will play
a fundamental role, so we will allocate a substantial part of our resources to perform
activations, use training, brand presence, among other marketing initiatives.

Financially, we found that the business is viable. After an analysis of discounted cash
flows and under the proposed conditions, we obtain that the difference between the
IRR and the WACC was positive, and the recovery of the investment was going to
take place in approximately 3 years.

In this degree work, you will also find a study with the necessary technical
requirements to start the solution, which surprisingly will not be many thanks to the
point of development in which E-commerce is located in the world today, where all
the facilities are available for that virtual stores are available to everyone.

Last but not least important you can find belong the current state of the equine
industry in Colombia, and a bit of the way it works in the country solving questions
such as how many horses are in the country, how many of them are sold, which
entities regulate, what spaces encourage them, among other things that will lead you
to see the potential of the business and where this virtual retail is pointing.



INTRODUCCION

A continuacion, encontraran una serie investigaciones y estudios que buscaran
validar la idea de negocio Sucaballo.com. A grandes rasgos la idea consiste en crear
un Marketplace donde personas a lo largo y ancho del pais publiquen los equinos
que tengan para la venta. Para validar la idea se realizaron estudios técnicos,
financieros y de mercado que nos permitieron establecer entre otras cosas, que
implicaciones tendria el montaje de la iniciativa de negocio, cuanto seria el retorno
sobre la inversion, cual seria el horizonte de tiempo para alcanzar un punto de
equilibrio, que caracteristicas deberia tener el sitio web, su propuesta de valor, y sus
barreras de entrada al inexplorado mundo del comercio electrénico del agro.

Las metodologias méas destacadas utilizadas al interior del estudio fueron un analisis
Pestel que nos permitié entender el entorno y los Stakeholders a los que impactara
el proyecto, el lienzo de la propuesta de valor que nos permitid establecer esos
factores que nos diferenciarian de cara al consumidor, un panel de preguntas a
conveniencia con mas de 100 encuestados que nos permitid entender las barreras
de entrada del negocio, la magnitud del proyecto y las caracteristicas principales
que deberia tener para brindarle la mejor experiencia al usuario, una matriz DOFA
para entender el estado actual del sector y el entorno competitivo, y por ultimo un
Andlisis financiero basado en el método de los flujos de caja descontados para
establecer la rentabilidad del negocio.

Sean pues bienvenidos al mundo de Sucaballo.com una idea de negocio llena de
pasion y disrupcion que buscara impactar no solamente a los mayores vendedores
de equinos del pais, sino a toda una industria con cientos de afios de tradicion.
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1. PRELIMINARES

1.1 JUSTIFICACION

Colombia es un pais de tradicion caballista donde los equinos a lo largo de su
historia han jugado un papel fundamental, desde las mulas y asnos que durante
afos han transportado el café, hasta los caballos que por décadas han engalanado
con su andar las faenas de los campesinos. De este papel fundamental que han
jugado estos animales se deriva el amplio nUmero de estos que habitan el pais.

El problema que se plantea en este proyecto es que el pais no ha sacado provecho
del potencial que tiene como gran productor, por decirlo de alguna manera, de
equinos y esto se ve reflejado en el bajo nimero de transacciones que se realiza
con estos animales cada afo. Esto puede deberse a lo limitados que son los canales
gue hoy en dia acercan la industria a su consumidor objetivo, a los altos precios y
la limitada oferta a la que se puede acceder, todo eso sumado a la inseguridad que
representa el estigma que dejo el narcotrafico sobre esta industria han impedido su
expansion.

Consideramos que el internet brinda hoy la oportunidad de solventar todas esas
probleméticas que se han mencionado anteriormente abriendo las puertas de un
mercado poco explotado y con mucho potencial.

Es dificil contextualizar la industria equina a nivel mundial pues este es un mercado
gue poco o nada esta regulad internacionalmente, caso contrario a lo que ocurre en
Colombia, pais caballista por tradiciébn donde grandes razas de caballos, asnos y
mulas se han venido forjando con el pasar de los afios y donde existe una entidad
reguladora a nivel nacional llamada Fedequinas y 24 asociaciones regionales
ubicadas en los mayores asentamientos caballistas del pais.

Gracias a esta organizacion que a nivel nacional se tiene, es posible conocer que la
industria equina colombiana representa el 4,35% del PIB agropecuario del pais y
que aporta alrededor de 331 mil empleos directos e indirectos (Min Agricultura,
2014) a la poblacion colombiana, cifras que son bastante pequefias teniendo en
cuenta que el ultimo censo equino realizado en el pais arrojo que en Colombia
contamos con 1 Millén 400 mil animales entre caballos, mulas y asnos (ICA, 2017).

El pequeiio tamafo de esta industria posiblemente se deba a que el colombiano
poseedor de caballos comun y corriente no suele monetizar sus animales, lo que se
evidencia en el nimero de traspasos que se realizan afio a afio, nimeros que
aunque estan en constante aumento solo representan el 0,2% de los animales
disponibles, es decir, en un afo solo el 0,2% de los equinos cambian de propietario
(Fedequinas, 2016).
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Lo anterior sugiere que Colombia lleva afios desperdiciando gran parte del potencial
de la industria equina (al menos a lo que a compra y venta se refiere) y eso conduce
a la pregunta ¢ Sera viable la creacion de un modelo de negocio que catapulte la
compra y ventas de equinos en Colombia por medio de una plataforma virtual?

Sucaballo.com buscara darle solucion a esta probleméatica por medio de una
plataforma virtual que estandarice, facilite y masifique el proceso de compra y venta
de equinos en el pais, apalancandose en el boom de la tecnologia y en la tendencia
al crecimiento del mercado de subastas virtuales de estos animales que segun el
Ministerio de Agricultura se ha venido presentando. Algunas métricas que a nivel
nacional nos permiten evidenciar el potencial de esta plataforma son:

e 1°451.085 Equinos habitan el pais segun el censo nacional realizado por el
ICA.

e 46 mil criaderos registrados ante Fedequinas.

e El caballo criollo colombiano es una marca reconocida a nivel internacional
con presencia de criaderos en paises como Republica Checa, Costa Rica,
Estados Unidos, Venezuela.

e El porcentaje de transacciones que se realiza anualmente es minimo ya
gue solo representa el 0,02% de la totalidad de los animales por lo que hay
gran potencial de crecimiento.

e Las transacciones por internet representaban en Colombia el 2,6% del PIB
para 2016 segun la revista dinero con transacciones por 3100 millones de
ddlares y con un crecimiento estimado de 2000 millones para el 2020.

e Aun se tiene mucho margen de crecimiento pues segun la revista dinero
para el 2016 el 90% de los pagos se realizaban en efectivo.

e En Colombia se contara con un observatorio de comercio electrénico para
el 2018 que les permitira a las empresas tomar decisiones en este sector
con informacién confiable y oficial.

e Las ferias equinas son el espectaculo que mas atrae personas en Colombia
después del futbol lo que representan un mecanismo efectivo, y aunque
costoso, facil de acceder para dar a conocer la plataforma.

De acuerdo con lo anterior se evidencia que es importante seguir ahondando en el
modelo de negocio propuesto, pues los datos sugieren que tanto el mercado
colombiano de equinos como el e-commerce estan en la fase de crecimiento de su
ciclo de vida lo que proporciona un entorno propicio para una plataforma de este
Tipo.
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1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.2.1 Objetivo General:

Formular un plan de negocios para la puesta en marcha de un portal web que agrupe
la oferta de equinos en Colombia.

1.2.2 Objetivos Especificos:

e Realizar un estudio de mercado del sector para determinar la
estructura que debe tener el portal web.

e Determinar la propuesta de valor de la compafia y los servicios
adicionales al core del negocio que se deben incluir.

e Realizar un estudio técnico: Establecer los requerimientos de software
y hardware necesarios para la implementacion de la herramienta.

e Realizar un estudio administrativo y legal.

e Realizar un estudio de viabilidad financiera.

1.3 ANTECEDENTES

Las plataformas digitales han tenido un apogeo en la era de la digitalizacién, esto
permite que empresas encuentren nuevos canales de distribucion para sus
productos o por otro lado personas emprendedoras que quieren hacer conocer su
innovacion por medio del internet. Por este motivo, se han creado miles de paginas
web y aplicaciones moviles las cuales dan un amplio rango para escoger entre los
diferentes productos que se encuentran en el mercado. Pero existen problemas que
se presentan por el mal uso de estas plataformas.

Uno de los posibles problemas encontrados en el modelo de ventas e-commerce es
la poca seguridad y confianza que tienen los clientes, un estudio realizado por dos
profesores de la institucion universitaria Esumer, comprobaron mediante un analisis
de regresion de variables latentes por medio de la técnica de optimizacion de
minimos cuadrados ordinarios (PLS) varias técnicas de aumento de confianza tales
como: “espacios de comunicaciéon abiertos (foros de clientes, redes sociales) o
espacios de comunicacion cerrados (comunicacion directa con el cliente, correo,
servicio al cliente en linea) pueden mejorar su reputacion en linea y reducir el riesgo
percibido. Del mismo modo, estas acciones generan un efecto en grupos
socialmente influyentes para influir positivamente en el segmento de mercado en
linea de los vendedores.” (Ariel & Sanchez, 2017). Ademas, un buen manejo de la
base de datos de los clientes en el sentido de confidencialidad es un aspecto
importante para reducir el riesgo, esto permitiria generar un manejo optimo de los
clientes y de su seguridad, aspecto el cual es un pilar clave para el funcionamiento
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del e-commerce, gracias a que se aumentaria la confianza en gran medida de los
clientes.

Por otro lado, Estudios recientes han intentado evaluar el desempefio de los
sistemas de comercio electronico, en el articulo “Performance evaluation of the
electronic commerce system“ escrito por Shaytura, S.V.a y Kozhayev, Y.P.b en
2017, se demuestran dos métodos efectivos para la evaluaciéon de dicho
desemperio, el primer método es basado en crear un modelo matematico en una
tienda virtual; con este, se puede estimar la eficiencia de la pagina para la empresa,
brindando datos de suma importancia para la mejora y el desarrollo del e-commerce,
también se obtendria datos informativos para la empresa debido a que se puede
ampliar y actualizar la base datos actual. EI segundo método es basado en el uso
practico de los sistemas del e-commerce, esto se hace por medio de la creacion de
un embudo en el proceso de compra, esto se hace para mejorar la experiencia del
usuario inscrito en la pagina de la empresa. Estas evaluaciones de desempefio
permiten mejorar cada dia el e-commerce que se quiere implementar, permiten
mejorar el portafolio de la empresa y saber cuéles son sus productos estrellas.

La determinacion del precio de venta para los caballos es uno de los factores de
mayor peso para los proveedores, debido a que este es en lo que influye
directamente en el interés de la compra del equino, la plataforma contara con tips
con los cuales el proveedor podra establecer un precio sugerido. Para dicha
determinacidon los investigadores Kelly Lange y Jeffrey Johnson hallaron las
variables que més influyen en la decision de la toma de precio, los factores incluidos
en el estudio fueron el afio de venta, el estado de la venta, El color, la edad, el sexo,
las ganancias de las crias y el criadero de consignacion. El andlisis heddnico se
utilizé para Determinar como estos factores afectaron el precio del caballo. Con
estos factores claros, se procedié a formular la siguiente ecuacion. Se desarrollo
cuando el precio, P, es una funcioén de los rasgos: P =f (O, Y, D, C, A, S, G, R),
donde O representa el orden en venta, Y representa el afio de venta, D representa
la venta especifica, C representa el color del caballo, A representa la edad del
caballo, S representa el sexo del caballo, G representa las ganancias de la
descendencia del toro y R representa el rancho de consignacion. Utilizando los
datos de las ventas, un andlisis de regresion se determiné cdmo cada caracteristica
se suma al valor de El caballo y, posteriormente, compara el significado de estas
caracteristicas entre si (Lange, 2018).

14



2. METODOLOGIA DEL PROYECTO

Para completar el estudio de mercados se realizaran:

1. Encuestas: a conveniencia (no aleatorio)

2. Estudio de competidores: determinar cuéanto cobran, que
venden, cuanto venden, como lo venden.

3. Entrevistas a profundidad: obtener los insights para establecer
la propuesta de valor.

Se hara uso del uso del método “lienzo de la propuesta de valor” de
Alexander Osterwalder para definir qué hacer para diferenciarse de la
competencia y un pequefio estudio de mercado para confirmar si los
servicios complementarios al Core del negocio pueden ser 0 no
atractivos para nuestro mercado objetivo.

Estudio Técnico: Aqui se determinaran las necesidades de software y
hardware, ademas del personal necesario para operar, también se
estudiaran los demas requerimientos necesarios para entrar en
funcionamiento.

Estudio administrativo: En este punto se establecera un route map,
quedara definido el Organigrama institucional (estructura
organizacional), las escalas salariales y los valores corporativos que
seran el eje del trabajo al interior de la compafia Misién vision
plataforma estratégica.

Legal: se establecera el tipo de sociedad y el costo de establecerla,
ademas de los permisos necesarios para operar.

Para tener la certeza de que la empresa puede dar utilidad se realizara
una valoracion por el método de flujo de caja descontado.
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3. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

3.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Sucaballo.com sera un portal web para la compra y venta de equinos que obtendra
sus ingresos de la publicacion de cada animal que los ofertantes deseen vender, se
estableceran tarifas diferenciadas que dependeran de la ubicacion de la publicaciéon
en el portal (de primera, centro, abajo) y de la cantidad de imagenes-videos
publicadas para mostrar el espécimen.

En el disefio de la plataforma predominaran las imagenes, pues el objetivo es
hacerla lo mas amigable posible con el usuario y siendo un portal visual. Se podran
filtrar las busquedas de animales por sus caracteristicas més relevantes como la
edad, el color, el paso, la raza. Cuando algun cliente decida que esta interesado en
un ejemplar la plataforma le brindara el nUmero del propietario del equino para que
ambos se pongan en contacto, pues el core del negocio no es comisionar por venta
de saltos, si no publicar en masa, por lo tanto, la pagina web obtendra sus ingresos
del cobro de una tarifa por cada animal publicado, la tarifa sera diferenciada en
funcion de la cantidad de fotos de la publicacién y la ubicacion dentro de la interfaz.
Ademas, la plataforma dispondra de sistemas de pago externos como PayU y/o
PayPal para facilitar las transacciones de los usuarios.

A futuro la plataforma también incluira una seccion para la venta de pajillas de
reproductores, el cual sera un negocio diferente del anterior, pues para este caso lo
gue se buscara sera comisionar sobre las ventas y por tanto se debe establecer una
logistica de pagos a terceros (duefios de los reproductores) y de entregas de
productos a los clientes.

La forma en la cual el usuario podra navegar al interior de la forma se describe en
el siguiente flujograma:
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Ingreso a la pagina

- ot SI ¢éPara
egistro en plataforma publicar?

érequiere
toma de
fotos?

Toma de fotos. Ingreso de fotos.
Cobro adicional fotos. Ingreso de info

Edicion de fotos Seleccidn de plan

Ingreso de fotos. Pago Plan (pse)

Ingreso de info

Seleccion de plan

Pago Plan (pse)

Ingreso publicacién a la
plataforma

éVenta?

Contacto cliente Tiempo de espera Max 2 meses

Calificacién encuesta

Consulta o

compra

Publicacién de interés.

éCierre

Bajar fotos plataforma

Calificacion encuesta

negociacién?

Publicacién de interés.

Contacto oroveedor

Negociacion

Tiempo de espera Max 2 meses

Figura 1. Flujograma de navegacion. Fuente: Propia.
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El anterior grafico explica guiadamente como es el proceso de compra o de
visualizacion de la plataforma de un visitante promedio. El cliente empieza
ingresando a la pagina por medio de un dispositivo conectado a internet, alli se toma
la decision si quiere publicar o si le gustaria comprar o consultar. Si el cliente accede
por primera vez y quiero publicar, se procede con el registro de este en la base de
datos de Sucaballo.com, una vez registrado el consumidor puede tomar la decision
de si requiere de toma de fotografias o si ya las tiene en su poder, si este requiere
de toma de fotos, la empresa procede al agendamiento de cita y posteriormente a
la toma y cobro de estas, una vez tomadas se editan las fotos y se ingresan las
fotos, cuando se termine este proceso, el cliente puede proceder a ingresar la
informacion del equino y por ende hacerse efectiva la publicacion.

En caso contrario, de solo realizar una consulta o venta, el proceso es distinto. Si
requiere de compra, se selecciona la publicacion de interés y se procede con el
contacto con el proveedor y se realiza la negociacion, de ser la negociacion exitosa,
se desmonta la publicacion y el cliente debe de realizar una encuesta de
satisfaccion. Si el cliente requiere de consulta, simplemente es acceder a la pagina
y observar la publicacion de interés.

No importa cuél sea la intencion del consumidor final, el interés de la pagina es
generar una comunidad donde las personas tengan como referencia de precios, de
compras o de publicaciones sucaballo.com. El trafico de personas y de registros en
la pagina, nos indica la permanencia y la acogida del mercado del proyecto,
brinddndonos confianza para continuar con el proyecto.

El proyecto Garantizara al cliente cualquier compra que se haga a través del portal
web. Para los saltos Sucaballo.com tendrd la opcion de tracking en vivo de la
compra realizada, esto con el fin de que el cliente observe su estado de compra y
generar confianza y seguridad de la pagina. Ademas, para caso de hurtos o robos
se tendréa un fondo de imprevistos. Este fondo es creado con el fin de cubrir cualquier
tipo de inconveniente tanto de la compafia como el de los clientes.

Para las publicaciones web, el portal solo sirve como un pagina de clasificados, en
otras palabras, el portal solo sirve como puente entre el consumidor y el criadero,
cualquier tipo de inconveniente entre estas dos sera solucionado mediante el cierre
de cuenta del proveedor y sera vetado de cualquier nuevo ingreso al ecommerce.
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3.2 MODELO DE NEGOCIO

Socios Estratégicos:

-Criaderos.

-Fedequinas.
-Academias de
equitacion y chalaneria.
-Asociaciones regionales
de caballistas.
-Empresas desarrollo
software

Actividades Claves:
-Publicidad.
-Desarrollo web.

-Relacion con criaderos.

-Toma fotografias.
-Presencia en eventos y
competencias.
-Soporte técnico

Recursos Claves:
-Personal capacitado en
desarrollo web y mktg
digital.

-Equipos de computo.
-Redes sociales.
-Dinero publicidad.

Propuesta de valor:

Encuentra el caballo
de tus suefios desde
la comodidad de tu
casa, todo a través
de la plataforma mas
segura del mercado

Relacion clientes:
-Se espera lograr que la
experiencia del cliente al
interactuar con la
plataforma sea la mas
amigable posible, lo que
requeriria de inversion
en desarrollo web y
servicio técnico.

Canales:

Nuestros clientes seran
alcanzados por medio
del internet

Segmentacion
clientes:

-Estrato 4,5y 6.

-Con finca o criadero.
-Ingresos superiores
a 5 millones de
pesos.

-Entre 25y 60 afios

-Medios de pago

Costo de la estructura: Flujo de ingresos:

-Salario programador. -Ingresos por publicacion de equinos. Tarifa diferenciada
-Ordenadores. dependiendo de la cantidad de fotos y ubicacion dentro
-Servicio de almacenamiento Info. de la pagina.
-Publicidad. -Comision por venta de saltos.

Servici e . -Servicio de fotografia a domicilio
- Servicios publicos de internet.

Figura 2. Canvas-Modelo de negocio. Fuente: Propia.

e Key Partners: Aqui se ubicaron todos los socios estratégicos con los que el
negocio debera interactuar para alcanzar sus metas dentro de los cuales se
encuentran:

v' Criaderos: Jugaran un papel clave pues ademas de ser nuestros
principales clientes, también seran los que alimenten en un principio de
publicaciones la pagina para que pueda ponerse en marcha.

v' Fedequinas: Es la asociacion reguladora de los eventos equinos el pais,
lo que la hace un socio clave, pues tener su aprobacion generara
confianza en nuestros compradores. También su importancia radica en
gue por medio de los eventos que ellos realizan se espera por medio de
pautas comenzar a atraer publico a la plataforma.

v' Academias de Equitaciéon: Seran claves para que por medio de publicidad

se ubique nuestra marca en el top of mind de los futuros caballistas de
nuestro pais y hacer el negocio sostenible en el largo plazo.
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v Asociaciones Regionales de Caballistas: Son fundamentales pues
representan la oportunidad de mover servicios en volumen por medios de
descuentos a los miembros de la asociacion.

v' Empresas de Desarrollo: Son las que nos permitirdn actualizar nuestra
plataforma de acuerdo con las necesidades del mercado, y aprovechar la
informacion que el funcionamiento de la herramienta genera para conocer
mejor a nuestros clientes.

Actividades Clave: Son todas y cada una de las actividades sin las cuales el
negocio no podria operar, entre ellas destacan la publicidad que sera vital para
el flujo del e-commerce, el desarrollo web sin el cual el negocio no se veria
materializado, soporte técnico para mantener la plataforma funcionando en la
web. El manejo de la comunidad es fundamental para la fidelizacion de los
clientes y sus futuras compras.

Key resources: De los recursos que seran clave para la operacién del negocio
sobresale el personal de desarrollo web el cual se convertira en ventaja
competitiva pues sera lo que nos diferencie de nuestros competidores. Por otro
lado, la inversién en publicidad y un buen equipo de marketing recursos seran
claves para el funcionamiento, sin estos la plataforma no obtendra nuevos
clientes y por ende las ganancias seran reducidas a los clientes actuales., por
este motivo se busca la conversion del trafico de personas de la pagina en
clientes potenciales, esto a través de un buen posicionamiento web y la
imposicion en la mente del consumidor.

Propuesta de valor: “Encuentra el caballo de tus suerios desde la comodidad de
tu casa, todo a través de la plataforma mas segura del mercado”. Se integraron
en una sola frase las caracteristicas que nos diferenciaran de la competencia, la
seguridad, la comodidad y las soluciones a medida.

Relacion clientes: La plataforma busca el disefio web con mayor comodidad y
facilismo para los clientes, si se disefia de manera complicada, la plataforma con
tendra compatibilidad con el cliente y por ende no tendra un proceso de revisita,
en este caso, este si no hay empatia no habria recompra. Por este motivo, se
desarrollard y a su vez, se invertirA gran cantidad de tiempo y dinero en el
desarrollo de este Marketplace.

Canales: El posicionamiento web y de redes sociales es de suma importancia,
este sera nuestro canal directo y Unico para alcanzar al cliente final. Sin este la
plataforma no tendria manera de operar, ya que no habria ingresos. Para el
proyecto, como lo veran adelante, este posicionamiento web es el mayor costo
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y es en donde se invertira mayor cantidad de dinero. Aproximadamente,
$10.000.000 COP mensuales.

Los canales brindan la informacién pertinente para las constantes mejoras de la
plataforma, esto se da por medio de la relacién con el cliente final. Esta relacion
debe de ser cercana y estrecha, para asi identificar las necesidades y gustos de
las personas que visitan o que compran en la pagina.

Segmentacién de clientes: los clientes en este mercado son de mucha seleccion.
El cliente promedio para la compra de un caballo esta situado en estratos altos
y poseen ingresos altos, por el motivo de que la manutencién de un equino es
elevada, no importa el sitio donde el equino esté ubicado. Ademas, el precio de
un equino de pureza alta, por lo general excede el precio de los $11.000.000
COP. Estos factores conllevan a que se busquen clientes con caracteristicas
ejecutivas y de altos ingresos.

Costos de la estructura: Los costos de la plataforma, gracias a la facil
implementacion de esta, son bajos, como cualquier negocio se deben de tener
en cuenta los salarios de los empleados core de la compafiia, para nosotros es
el programador y por ende su computador. Los costos donde la plataforma busca
invertir mayor dinero son en la publicidad y en los servicios de almacenamiento,
esas dos son los que brindan la estructura funcional del negocio, sin estos dos
seria imposible operar, por el motivo que uno brinda clientes constantemente
(Publicidad) y el otro almacena la base de datos existente (almacenamiento
informacion). El costo de los servicios publicos es bajos o casi nulos, gracias al
sistema de trabajo del coworking.

Flujo de ingresos: Se van a tener 3 productos, el de mayor importancia es la
publicacién en la plataforma, este producto es el que dara el mayor porcentaje
de los ingresos a la compafiia. La comisién por saltos y servicio de fotografia
son ingresos secundarios, cada uno posee un precio promedio, para la venta al
publico, de $120.000 COP y $50.000 COP, Respectivamente. Estas ventas no
ocurren con tanta frecuencia como el servicio de publicacién, pero de igual
manera brindan ingresos sustanciales a la organizacion. El proyecto para iniciar
operaciones en el primer mes contara con: 60 publicaciones en el Marketplace,
2 fotografias a domicilios y 2 comisiones.
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3.3 PROPUESTA DE VALOR

El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor

Seguridad Agilidad

g mS

. o Soporte Dar
Variedad ST Tecnico entretenimient
d o a sufamila

Calificaci
on del
. vendedo
Tarifa
difere
nciada

compra
y venta
de

— Comodi i \
2quinos &8 :

dad Hacer

deporte

Calificac
Sistemas ion de
de pago vended

5eguUros

O —

Distancias i
recorridas TEiE Trabaijar
limitada
5
L)
Alto ~ N orfi

Oferta=M
enores
precios

Figura 3. Lienzo propuesta de valor Osterwalder. Fuente: Propia,

e Con el lienzo de la imagen anterior se encontraron cudles eran esas
frustraciones, alegrias y trabajos del cliente que hacen que el cliente necesite
nuestra alternativa de negocio, con el fin de solucionarlas en el caso de las
frustraciones y los trabajos o potencializarlas en el caso de las alegrias para
llegar a formular una propuesta de valor que satisficiera sobresalientemente
las necesidades del mercado.

e Se encontrd que las mayores frustraciones tenian relacién con las distancias
recorridas para ver un animal, la desconfianza en los nuevos canales de
compra modernos y en la oferta limitada de animales en venta a la que tenia
acceso el consumidor, por lo tanto, quisimos por medio de nuestra propuesta
de valor materializar la posibilidad de encontrar soluciones a la medida, sin
necesidad de transportarse y con la seguridad que un cliente esperaria. Por
lo tanto, tras implementar la metodologia de Osterwalder se llegd a que la
propuesta de valor para el e-commerce sera “Encuentra el caballo de tus
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suefios desde la comodidad de tu casa todo a través de la plataforma mas
segura del mercado”. Esta frase implica la comodidad, la diversificacion de
producto, la confianza, la eficacia y la eficiencia de la plataforma para la
bdsqueda, compra y venta de equinos. El cliente podra, sin movilizarse
grandes distancias, acceder a un portal web donde podra encontrar el tipo de
equino que desea, ver videos y descripciones de otros usuarios y conformar
una imagen o un pensamiento acerca del equino.

3.4 INVESTIGACION DEL ENTORNO DEL PROYECTO

3.4.1 Analisis del sector y de su macro ambiente

Identificacion y descripcién del sector, de la industria o cluster

El sector en el cual se desarrollara el e-commerce es un sector que, aungue es
bastante competido (pues existen mas de 46 mil criaderos) sigue siendo un
mercado precario y tradicional como lo son la mayoria de los mercados de
animales en Colombia, la compra y venta de este tipo de animales se realiza
actualmente por tres canales como lo son la venta directa (criaderos), internet
(blogs) y por medio de Instagram en los meses mas recientes.

El primero de los canales mencionados es actualmente el mas fuerte debido a
la tradicionalidad del sector, la forma mas comuin mediante la cual un comprador
accede al animal que esta buscando es yendo directamente al ofertante ya sea
un criadero o una persona natural. Comunmente la preparacion previa a la
negociacion se realiza enviando fotos y videos del animal por WhatsApp.

Las negociaciones se realizan con equinos por internet se llevan a cabo en su
mayoria por medio de foros gratuitos donde los ofertantes crean una discusion
con el asunto de la venta de un caballo, este canal ha funcionado bastante bien
debido a la ausencia de otras herramientas virtuales de compra y venta que
estandaricen este proceso y que se dediquen netamente a esto.

Por ultimo, Instagram es un canal que ha venido creciendo en los ultimos meses,
pero el cual tiene una dificultad, el anonimato y las ilusiones que pueden llegar
a crear una red social les restan transparencia y credibilidad a las posibles
negociaciones realizadas por este medio, actualmente existen cuentas
dedicadas a esto con mas de 200 mil seguidores. Algunos de los problemas que
afronta el sector serdn mencionados a continuacion:
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Clasificacion de los problemas encontrados:

1. Problemas extremos:
e Estigmatizacion de la industria.
e Los canales actuales no llegan al grueso de los consumidores objetivos.
e Altos precios.
e Poca transparencia en las transacciones de la industria.

2. Problemas moderados:
e Tradicionalidad de los Stakeholders.
¢ Dificil acceso a las fincas.
e Costos de la publicidad.

e Analisis PESTEL:

Con la herramienta de la matriz pestel se pretende realizar un andlisis estratégico
del startup, basandose en una serie de factores externos politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, los cuales no se tiene manejo ni certeza
de estos. Teniendo claro la situacion del pais en los aspectos anteriormente
mencionados, se tomard la decision si Colombia es un pais con las caracteristicas
de entorno buscadas para proyecto y su implementacion.

1. Aspectos Politicos:

Sucaballo.com se desarrollara al interior de Colombia inicialmente, un
pais que se encuentra en medio de una transicion politica con la
reciente eleccion del presidente Ivan Duque, el cual llega al mando del
pais con una serie de retos importantes que dejo la administracion
anterior, especialmente en términos tributarios y de presupuesto.

ICC (indice Confianza del Consumidor)

Para una empresa en desarrollo sera dificil interpretar el escenario
completo al que se enfrenta pues el entorno, por la transicion
mencionada anteriormente, viene siendo cambiante. Como evidencia
de lo anterior, podemos analizar variables como el indice de Confianza
del Consumidor medido por Fedesarrollo, el cual con el cambio de
mandato volvi6 a ser positivo tras varios periodos en terrenos
negativos, alcanzando para el mes de Marzo el 1.2%, sin embargo,
para el mes de Abril cae 10.8 puntos ubicandose en -9.6%, ver figura
4. (Gomez, 2018)
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CONFIANZA DEL CONSUMIDOR

Figura 4. indice de confianza del consumidor. Fuente: Fedesarrollo

LA caida observa del mes de marzo al Mes de abril puede haberse
dado por la discusién del plan nacional de desarrollo, la cual tuvo
opiniones y elementos polémicos y, ademas, por las discusiones de la
JEP. Sin embargo, segun el director de Fedesarrollo el consumo
privado crecio, para el primer trimestre, un 4% dentro del PIB. Estos
indicadores parecen desfavorables para la plataforma, pero se denota
el crecimiento del consumo el sector privado y alli es donde la
plataforma entrara a operar, en este sentido hay un equilibrio en la
variable del ICC.

Politica fiscal.

La politica fiscal en Colombia habla acerca del encauce de la
economia del pais basados en reducciones de la inflacion aumento o
disminucién de tasas del Banco de la Republica, entro otros. Todo esto
para lograr el objetivo principal: obtener un superavit en la economia.
Colombia durante el afio 2018, logré cumplir con la regla fiscal y preve
gue para el afio 2019, la economia presente un superavit del producto
interno de 0.6% (Revista Dinero, 2018). Estas tendencias a la mejora
del pais, ofrece a los negocios emergente o startups oportunidades
Unicas, debido a que el gobierno tendra mayor inversién en recursos
tecnolégicos, aspectos sociales y culturales. Este concepto impacta
profundamente la creacion del proyecto, al ser este una organizacion
basados en la tecnologia, se podran crear alianzas estratégicas con
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organizaciones gubernamentales para el desarrollo de productos de
nuevas tecnologias que ayuden a la constitucion de Sucaballo.com.

Econdmicos:

Colombia es un pais que viene experimentando en los ultimos afios
una desaceleracion de su crecimiento en términos de PIB, ver figura
5, por diferentes cuestiones como su alta dependencia del petrdleo y
la cada en el precio del barril, pasando de crecer a ritmos superiores
al 4% en afos anteriores a crecer por debajo del 3%.

PIB Colombia 2015-2018 en porcentaje

3.5
3.1

1.7
1.5

0.5

i~
o I N n w
_h1
M
u

Figura 5. PIB Colombia 2015-2018. Fuente: Indexmundi.

PIB (Producto Interno Bruto)

A pesar de lo anterior el sector Agropecuario, base de nuestro modelo
de negocio, presenta una tendencia opuesta a la del mercado
nacional, creciendo tanto con respecto a periodos anteriores, como
respecto al crecimiento del PIB Nacional impulsando el crecimiento del
pais en el largo plazo como se evidencia en la Data recopilada por la
revista Semana:
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Figura 6. Crecimiento sector agropecuario en Colombia. Fuente: Revista Semana.

Hacia el corto plazo, las variaciones del agro se mantienen crecientes
al punto que para el segundo Q de 2018 son el segundo sector
econdémico que mas crece en el pais con variaciones positivas del
5,9% como exhibe el Dane a continuacion:

PIB - Producto Interno Bruto - 20187 Primer trimestre

Tasa de crecimiento anual per actividad econdmica

Actividades financieras y de seguros

Administracion publica y defensa

Actividades profesionales, cientificas y tecnicas
Actividades artisticas, de antretenimiento y recreacian
Comercio al por mayor y al por menor

Informacion y comunicaciones

Actividades inmabiliarias

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca
Suministro de electriddad, gas, vapor ¥ aire acondidonado
Industrias manufactureras

Explotacion de minas y canteras

Construccion

Valor agregado

PIB

Tasa de crecimiento anual Fusente: DAME

Figura 7. PIB 2018, Primer trimestre. Fuente: DANE.
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IPC (indice de Precios al Consumidor)

Las medidas adoptadas por el Banco de la Republica a partir del afio
2015 ha estabilizado el valor del IPC, ver figura 8, lo que significa un
atractivo para la inversion extranjera en Colombia y mayor estabilidad
para los negocios, estas medidas afectan positivamente el proyecto,
gracias a que, al tener precios modicos, las ventas de la plataforma se
incrementaran. En este factor Colombia puede ser un pais establece,
para el inicio de un emprendimiento o de un proyecto de e-commerce.
Ademas, El ecommerce ha venido aumentando su participacion en el
PIB nacional. La Camara Colombiana de Comercio Electronico
(CCCE), ha declarado que el ecommerce hoy en dia representa el
1.5% del PIB nacional (CCCE,2019), Con este dato se observa la
fuerza de las plataformas web en Colombia.

Variaciones porcentuales IPC Colombia 2013-2018
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Figura 8. IPC Colombia 2013-2018. Fuente: DANE.

Tasa de interés de colocacion Banco de la Republica

Como se puede ver en la figura 10. Colombia ha venido bajando
sus tasas de interés de colocacién con el fin de que se promueva
la economia e incentivar a las personas al consumo. El aspecto de
reducciones de la tasa de interés trae consigo un gran impacto
para la obtencion de recursos financieros para el proyecto. Con
esta tendencia a la baja, el costo de endeudamiento es mas
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econdémico debido que los bancos reducirian las tasas de interés
expuestas al publico. Otro factor para tener en cuenta es que los
clientes potenciales tendran mas recursos y por ende podran
adquirir mayor cantidad de equinos o saltos en la pagina web.

Tasa interés (Colocacion) Banco de la

Republica
__20.00%
S 14.67%
>
€ 15.00% 13.70% 12.13%
O
2 10.00%
[S)
Q
© 5.00%
O
%)
© 0.00%
Anos
m 2016 m 2017 2018

Figura 9. Tasa de interés de colocacion 2016-2018. Fuente: Banco de la
Republica.

3. Sociales:

Colombia es un pais que para el ultimo censo realizado por el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica registra una
poblacién de 45,5 Millones de personas de los cuales un 48,6% son
hombres y el resto son mujeres.

Demografia

Un dato interesante de nuestro pais es que el 68,3% de la poblacion
se encuentra segun el DANE entre los 15 y los 64 afios, porcentaje
gue viene en crecimiento desde los 60s lo que es favorable para
iniciativas de negocio como esta pues el grueso de la poblacion se
encuentra en edad de consumir bienes y servicios.
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Distribucion de la poblacion por grandes grupos
de edad 1964 — 2018P" 65 afios y mas
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Figura 10. Distribucion de la poblacion por grandes grupos. Fuente: DANE.

Tendencias

Otro dato de interés de la poblacién colombiana es su creciente
acceso al Internet, punto clave para la viabilidad de este plan de
negocios, el cual, aunque para el afio anterior era de alrededor del
62% pero se pronostica que llegue al 73% para el 2022 segun The
Economist Intelligence Unit.

Ademas, Colombia muestra una tendencia por la adquisicion de
producto via online, segun la Camara Colombiana de Comercio
Electrénico, en 2018 Colombia ocup6 el cuarto lugar en el ranking de
los mejores mercados de ecommerce en América, Unicamente por
debajo de paises como Brasil, México, y Argentina. Esto corrobora La
tendencia de consumo via online que se esta dando en Colombia.
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Coeficiente de Gini
El coeficiente Gini para Colombia en el afio 2017 fue de 49,7, ver figura

11. Este indicador habla acerca de la distribucién de equidad de la
poblacién en una economia, un coeficiente de 0 nos indica equidad.
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Figura 11. Coeficiente de Gini Colombia. Fuente: Banco Mundial.

Como se evidencia en la grafica, Colombia ha mejorado su coeficiente
de Gini en 10 puntos porcentuales, en 19 afios. Esto nos indica que
los ingresos de la poblacion se han estado equilibrando y por ende los
estratos mas bajos evidencian mejor remuneracion y podran generar
mas gastos, mejorando de esta manera la economia del pais.

PIB Per capita

Podemos observar en el grafico... que Colombia viene disminuyendo
su nivel de riqueza. Esto quiere decir que los ingresos obtenidos por
cabeza en el pais tienden a ser a la baja, disminuyendo la entrada de
ingresos neto a los ciudadanos. Por otro lado, constantemente se
muestra que es indicador no demuestra bien su significado, en
algunos casos la macroeconomia del pais puede crecer, pero esta no
se ve reflejada en la calidad de vida de los habitantes.
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Var. anual PIB Per

Fecha ‘ PIB Per Capita Cépita
2017 5.60 € 6,9%
2016 524 € -4,5%
2015 549 € -8,9%
2014 6.02 € -1,3%
2013 6.10 € -1,4%

Tabla 1.PIB Per Capita Colombia. Fuente: DatosMacro.

4. Tecnolbgicos:

Colombia es un pais propicio para la ejecucion de ideas de negocio
en el campo tecnolégico pues el costo del desarrollo web en el pais es
menor comparativamente con otros paises, como se ve expresado
claramente en el salario de un desarrollador web, el cual para
Colombia esta entre los 2000 y los 3000 ddlares al mes segun la
revista Dinero, mientras que en los Estados Unidos es de 9.600
dolares en promedio segun Glassdoor.

Ademas, en el pais contamos con toda la infraestructura tecnoldgica
necesaria para poner en marcha este tipo de ideas de negocio.

5. Ecologicos y Legales: El negocio al estar planteado como un
negocio virtual tiene unos impactos ecoldgicos pequefios, los cuales
se reducen a la huella de carbono generada por el personal de oficina,
gue puede considerarse como un impacto menor.

En cuanto al &mbito legal es fundamental tener en cuenta la legislacion
vigente acerca de la proteccion de la informacion de los usuarios en la
web, como lo es el Habeas Data.

Conclusiones: Colombia posee una macro ambiente regular para el desarrollo de
iniciativas de negocio como sucaballo.com gracias a los bajos costos que
comparativamente tiene el pais en términos de desarrollo web y por el momento
que esta viviendo el Agro Colombiano en la actualidad. Adicionalmente el acelerado
crecimiento gue viene teniendo el nimero de personas con acceso a internet en el
pais es un buen sintoma de que la era digital esta llegando a Colombia con fuerza
como ya lo hizo afios atras en paises mas desarrollados.

32



3.4.2 Analisis de nivel competitivo

Andlisis del poder de los clientes / consumidores (potenciales)

El poder negociador de los clientes es para este caso reducido, pues el
consumidor no tiene interaccion directa con el personal de la compafia,
simplemente se enfrenta a unas tarifas fijas en una pagina web sobre las cuales
decide o no adquirir el servicio. El cliente potencial para el proyecto son los
criaderos, Al Colombia ser un pais enfocado en la agronomia, la cantidad de
criaderos de equinos es bastante amplia, tanto que en fedequinas, se
encuentran registrados 46 mil criaderos. El dato de numero de criaderos
registrados, nos indica el potencial del sector y la gran cantidad de clientes
potenciales que tiene el mercado equino.

Los criaderos poseen caracteristicas similares entre si, estos estan ubicados en
zonas rurales, sus duefios o administradores tienen al empirismo, poseen altos
ingresos econdmicos, entre otros. Estas caracteristicas brindan al proyecto
ventajas, gracias a que, con una buena presentacion de la idea de negocio y un
buen poder de convencimiento, los criaderos pasan de ser clientes potenciales
a clientes vinculados. Si se gestiona de manera correcta estos clientes, el poder
de recompra es alto.

Por estos motivos el poder de los clientes es: bajo.

Andlisis del poder de los proveedores

Gracias a que la pagina es un canal de consumo masivo, los proveedores no
tienen gran influencia de negociacion. Los proveedores, entre ellos mismos, son
los que compiten a la hora de la venta, esto se debe a que la plataforma tiene la
finalidad de brindar un amplio portafolio a los clientes, por ende, los proveedores
no tienen la capacidad de aumentar sus precios, ya que se verian perjudicados
ellos mismos.

Por otro lado, la poca capacidad de crear acuerdos formales e informales entre
ellos (proveedores) para establecer un precio, genera que el poder de los
proveedores sea casi nulo, esto se debe a que hay una gran cantidad de
proveedores en el mercado y ademas hay poca comunicacion entre ellos, estos
elementos y la propia ambicion hace que se den este tipo de acuerdos de
caracter monopolistas.

Las relaciones interpersonales de los criaderos, las negociaciones entre estos y
las subastas online y fisicas entran a jugar en el mercado actual como productos
sustitutos, el motivo de esto es que una persona puede comprar un equino o un
salto directamente en el criadero o en una subasta, pero estos factores no
obtienen la ventaja competitiva de la comodidad y de la eficacia de una
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plataforma que junte todas las necesidades en un solo lugar. Por estos motivos
los proveedores se encuentran en una posicion débil (bajo).

Andlisis de la amenaza que representan los productos (servicios) substitutos
El boom digital hace que se genere diversa cantidad de productos sustitutos para
la plataforma web, en este caso la amenaza es alta, las redes sociales y las
subastas en linea mueven gran masa de personas. El ingreso a este tipo de
servicios es ilimitado y facil para los usuarios, por este motivo es cuestion de
preferencia por el usuario de cual de las plataformas digitales desea utilizar.

Por otro lado, este tipo de servicios no poseen la ventaja de mejorar el precio ni
el rendimiento del producto, esto se debe a que estos elementos son impuestos
por los proveedores y son basados en las condiciones de crianza y del arbol
genealdgico de cada equino (Hoyos, 2017).

Posicion de productos sustitutos: alto

Andlisis de la amenaza por nuevos entrantes
Las barreras de entrada para este mercado se pueden dividir en 2 grandes

topicos: software y hardware y conocimiento del mercado (proveedores).

El software y hardware es una barrera de entrada débil, en otras palabras, de
facil accesibilidad por grupos de empresas o0 personas que quieran entrar en el
mercado, esto se debe a que la era de la digitalizacion posibilita la creacion de
portales o plataformas de manera sencilla y rapida, cualquier individuo tiene la
facilidad de acceder a un curso o un programa en el cual la creacion de la
plataforma se agiliza drasticamente, esto en el caso del software. Para el
hardware, los nuevos entrantes tienen la posibilidad de administrar la nueva
aplicacion desde su teléfono inteligente, permitiendo asi la actualizacion y la
administracion facil desde cualquier lugar. El software y el hardware es una
barrera de entrada débil, que casi cualquier persona u organizacion con una idea
similar puede sobrepasar.

La inversion para adquirir el software y el hardware es baja, desde el propio
dispositivo movil o computador personal, las personas pueden hacer la gestion
necesaria para administrar la pagina correctamente, disminuyendo la fuerza de
la barrera.

El conocimiento del mercado o la adquisicion de proveedores es una barrera de
entrada de dificultad media a corto plazo, el motivo es que los proveedores solo
confiaran en personas u organizaciones (criaderos) los cuales ellos conocen,
pero a largo plazo, esta berrera se disminuye por el reconocimiento y
confiabilidad ganado por los nuevos entrantes.
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e Conclusiéon Porter

Topico Resultado
Poder clientes Bajo
Poder negociacién proveedores Bajo
Amenaza productos sustitutos Alta
Amenaza nuevos competidores Alta

Tabla 2. Conclusién Porter. Fuente: Propia

Los clientes al no tener muchos proveedores de servicios web de caballos de
donde escoger, no tienen gran potencial para negociar precios o buscar un
producto sustituto, por esta razén el resultado del poder de los clientes en el
mercado es bajo. La gran demanda de proveedores que se tiene en los servicios
requeridos por el negocio nos brinda una ventaja de poder escoger el proveedor
basados en calidad y precio, gracias a esta escogencia los proveedores tienen
un poder bajo de negociacion.

EL boom digital y la gran facilidad para encontrar informacién genera que, una
vez creada la plataforma, una persona pueda copiar la idea sencillamente, por
eso puede haber una gran cantidad de productos sustitutos en poco tiempo. Por
ualtimo, el mismo boom digital, genera que haya mas competencia, por el motivo
en que en cualquier pagina de clasificados on-line, se puede publicar un equino,
la ventaja de del proyecto es la segmentacién y la agrupacion de todas las
necesidades de los usuarios.
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Analisis del nivel de rivalidad en el sector

Debilidades.

-Gran parte de nuestro target puede tener
dispositivos méviles que trabajan con un software
diferente al que implementemos nuestra

plataforma. -Elevado ritmo de innovacidn del sector.

Amenazas.

Sector lleno de competidores con una limitada
diferenciacion.

-Inexperiencia. Poco conocimiento en el -Mercado inmaduro y vulnerable por la aparicién
desarrollo de aplicaciones méviles. de nuevas tendencias tecnoldgicas.

-Fondos limitados para crear y promocionar el
producto.

Fortalezas.

Oportunidades. -Novedoso producto.

-Know-how en |la empresa sobre disefio de

-Mercado en crecimiento y posicionamiento. .

contenidos.

-Introduccién en el sector de las aplicaciones .

it -Facilidad de uso.

portatiles.

. . Facil acceso por medio de los dispositivos méviles
-Gran numero potencial de compradores.

. -Canales de distribucion faciles de acceder.
- Se tiene acceso a un mercado global.

-Las plataformas son productos facilmente
actualizables.

Figura 12. Matriz DOFA. Fuente: Propia.

Debilidades: Los factores mencionados en el cuadrante de debilidades,
demuestran la posicion desfavorable del Marketplace, las debilidades descritas
son al interior de la empresa y se deben de tener claridad de la solucién de estas.
Para fidelizar al target objetivo con la plataforma, se debe degenerar un ligar en
la mente del cliente, esto se da por medio del impacto que se tenga con las
diferentes estrategias de marketing. La reduccién de la inexperiencia en el
desarrollo de apps, se contratard un experto en el tema del desarrollo de
aplicaciones moviles, el empleado de programacion otorgara a la empresa este
conocimiento. Debido a que la empresa invertira gran cantidad en promocion del
producto, la soluciona esta debilidad se puede dar por medio de préstamos
inversionistas interesados en el tema.
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Fortalezas: Estas son las competencias nucleares que identificamos del
proyecto, la novedad del producto, el know-how de la organizacién, lo canales
de distribucion faciles de acceder, crean una serie de ventajas competitivas que
los competidores no pueden acceder. El facil acceso para la llegada al cliente
(Redes sociales) permite un posicionamiento rapido en el mercado, el cual
conlleva a una acogida amigable del publico objetivo. Una de las fortalezas con
mayor peso es: la facil actualizacion de la plataforma, si el mercado lanza un
producto con caracteristicas similares, el negocio tiene una respuesta rapida
para esta amenaza.

Amenazas: Tener las amenazas identificas protege a la organizacion de una
posible desaparicion en el mercado. Un sector lleno de competidores a la
expectativa de nuevos productos y con el musculo financiero adecuado para
cualquier oportunidad, permite una gran vulnerabilidad del proyecto, por esto se
debe de emplear la estrategia de marketing con mayor pertinencia y penetracion
en el mercado posible, para cualquier tipo de amenaza sea contrarrestada
inmediatamente.

Oportunidades: Se identificaron los factores con los cuales la empresa puede
apalancarse para su crecimiento y permanencia en el mercado. Colombia ha
tenido una acogida de los ecommerce exuberante, la poblacion se ha
concientizado de que le internet simplifica su vida y por este motivo las
organizaciones deben de tender a una migracion a lo online. Aprovechando esta
oportunidad, se tomé un mercado donde la tecnologia no es su fuerte y se
implementara una plataforma que reuna las principales tendencias el mercado.

3.4.3 Potencial del sector
El sector equino es un mercado con gran potencial, pero con poco avance en

el mercado, el hecho de que los criaderos y/o las fincas estan, por lo general,
en las afueras de la ciudad genera que las personas, por falta de tiempo,
eviten la presencia de ellos a la hora de hacer una transaccion de algun
equino, por este motivo se busca acercar a estas personas por medio de una
plataforma virtual. A continuaciéon, se mostraran algunos datos que sustentan
la informacion.
e 17451.085 Equinos habitan el pais segun el censo nacional realizado
por el ICA.
e 46 mil criaderos registrados ante Fedequinas.
e El| caballo criollo colombiano es una marca reconocida a nivel
internacional con presencia de criaderos en paises como Republica
Checa, Costa Rica, Estados Unidos, Venezuela.
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e El porcentaje de transacciones que se realiza anualmente es minimo ya
gue solo representa el 0,02% de la totalidad de los animales por lo que
hay gran potencial de crecimiento.

e Las transacciones por internet representaban en Colombia el 5,6% del
PIB para 2018 segun la revista dinero con transacciones por 3100
millones de dodlares y con un crecimiento estimado de 2000 millones
para el 2018.

e Aun se tiene mucho margen de crecimiento pues segun la revista dinero
para el 2016 el 90% de los pagos se realizaban en efectivo.

e En Colombia se contara con un observatorio de comercio electronico
para el 2018 que les permitira a las empresas tomar decisiones en este
sector con informacion confiable y oficial.

e Las ferias equinas son el espectaculo que mas atrae personas en
Colombia después del futbol lo que representan un mecanismo efectivo,
y aunque costoso, facil de acceder para dar a conocer la plataforma.

3.4.4 Investigacion de mercado

o Los clientes

El e-commerce apuntara a dos mercados objetivos, el primero de ellos seran
aguellas personas gue ven los equinos como un hobby y el segundo quienes tienen
dichos animales como un negocio.

La caracterizacion de una persona que tiene a los equinos por hobby suele
asemejarse a aquel hombre de estrato alto (4,5,6) con una finca de descanso o de
trabajo propia, y que conduce una camioneta 4x4 o pick up, suelen ser personas
con familia e hijos de hasta 16 afios e ingresos superiores a los 5 millones de pesos.
Estas personas suelen tener entre 30 y 60 afios y viven en Colombia. Para tener un
concepto mas claro acerca del cliente potencial, se procedid6 a desarrollar el
siguiente mapa de empatia.
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MIEDOS BENEFICIOS
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Figura 13. Mapa de empatia. Fuente: Propia.

El objetivo es identificar, las caracteristicas que permiten realizar un ajuste en el
servicio, para establecer las necesidades o intereses de mayor peso (Xplane, 2016).
El mapa es construido a partir de las siguientes variables:

Qué ve: Entorno y como es; tipo amistades y propuestas del mercado.

Qué dice y hace: Actitud en publico, aspecto y comportamiento.

Qué oye: qué dicen en su entorno, medio de comunicacion

Qué piensa y siente: qué es lo que realmente le importa, preocupaciones,
inquietudes.

A partir de estas cuatro se obtienen los resultados

Cudles son los esfuerzos: Miedos, barreras y obstaculos.
Cudles son los resultados, los beneficios que espera obtener, necesidades y
deseos

El mapa de empatia nos refleja un modelo prospecto de cliente, donde este es un
empresario perteneciente a un club de ciudad con equinos en su poder. La principal
actividad de recreacién son las fincas y sus animales, tiene un grado de educacion
alta y vive en un lugar de estrato alto, este es interesado en temas como la politica,
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agronomia, economia y el dinero. El cliente potencial tiene un enfoque familiar y
de amigos, le gusta la tranquilidad y poder desarrollar sus hobbies con los amigos.
Se puede deducir que el cliente potencial tiene miedos como el robo de sus
pertenencias, no le gusta mal gastar su tiempo en aspectos como la movilidad.
Basados en este prospecto, la plataforma debe de brindar comodidad para los
clientes, esto significa que el consumidor pueda acceder desde cualquier lugar
pueda acceder al portal web. Ademas, la plataforma debe de generar confianza,
en otras palabras, debe generar seguridad en la posible compra o inversion del
consumidor. La eficacia es un factor clave, se debe de procurar que las personas
interesadas encuentren lo que buscan en el portal web.

Por otro lado, las personas que trabajan con caballos son aquellas quienes estan
en propiedad de un criadero, las que ejercen como montadores, entrenadores,
veterinarios y palafreneros, estas personas del medio suelen tener por lo menos un
equino en su propiedad. Estas suelen ser personas de entre los 20 y 50 afios que
habitan zonas rurales del pais. Para este caso el prospecto puede o no tener familia
y Su estrato es irrelevante.

La competencia mas fuerte seran los criaderos, pero esto no sera un obstaculo pues
a la larga se espera que estas empresas pasen a ser nuestros aliados creando una
relacion ganan-gana en la cual ellos ofrecen sus equinos a un publico mas amplio,
y nosotros cobramos una tarifa poco representativa por la intermediacién. Frente a
los competidores virtuales como lo son los foros e Instagram la plataforma se
diferenciara por su superior oferta y su forma amigable de ofrecer su contenido,
ademas sobresaldra su seriedad y confiabilidad gracias a un sistema de calificacion
de los vendedores, también ofrecera la posibilidad de filtrar la informacion por las
caracteristicas buscadas por los usuarios, lo que permitira al comprador realizar una
mejor decision de compra.

Encuestas para personas
e Disefio de las encuestas

Las encuestas fueron realizadas utilizando el software Google Forms de
forma virtual.
Las encuestas cuentan con 12 preguntas de las cuales 4 de estas son de
variables socioeconémicas como; sexo, estrato, edad y sector en el que
vive, con estas variables se piensa cuantificar y conocer al cliente
potencial.
Las otras 8 preguntas resuelven dudas como: ¢Cuales son los clientes
potenciales?, ¢Cuales son loso futuros clientes potenciales?
¢ Segmentacion del Mercado?, ¢ Que problemas puede tener el cliente en
la busqueda del producto deseado?, ¢Acogida de la plataforma? y
¢,Cudles son las posibles caracteristicas del sitio?

40



¢ NuUmero de encuestas

Segun la pagina de la ciudad Medellin, el poblado para el afio 2019 cuenta
con una poblacién de 133814 personas. Para conocer el numero de
encuestados realiz6 la siguiente formula:

X 133814

Error max % 10%

N. Confianza 95%

Z 1.96 Z%2 xN*p+q

P >0% n_ez*(N—1)+Zz*p*q
a=(1-p) 50%

N= 95971837

La encuesta se envid a una gran cantidad de personas, esta fue publicada
en redes sociales publicas, con el fin de que las respondieran dichos
seguidores, ademas, se realiz6 un trabajo de campo en Medellin logrando
encuestar personalmente a 35 personas de un total de 100 personas.

e Resultados y conclusiones

Realizamos una encuesta a 100 personas del departamento de Antioquia
concentrados principalmente en la ciudad de Medellin (77%) y en los estratos 4, 5
y 6 (93%) para validar la viabilidad de nuestra idea de negocio. Entre los
encuestados se encuentran un 45% de mujeres y un 55% de hombres, todos
mayores a los 18 afios de edad, a los cuales se le realizaron una serie de preguntas
como ¢ Le gustan los Caballos?, ¢Ha pensado alguna vez en comprar un caballo?,
¢A dénde se ha dirigido usted para ver las opciones disponibles?, ¢ Le gustaria que
existiera un sitio web donde se pudiera ver toda la oferta de equinos del mercado?,
entre otras.

De las respuestas recibidas logramos extraer una serie de insights valiosos para el
desarrollo y validacién de nuestra idea de negocio como lo son:
1. Las mujeres son mas propensas a sentir gusto por los caballos que los

hombres (78% vs 76%) sin embargo su tasa de redencién es mas baja, es
decir, de esas mujeres con gusto hacia los equinos solo el 43% han
considerado comprar uno, mientras que en los hombres ese porcentaje es
del 55%. De esto podemos intuir que cosas como:
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A. Nuestro heavy user probablemente sean personas del género
masculino, sin embargo, en hogares de pareja la mujer por su alto
gusto por los equinos puede hacer las veces de sponsor para detonar
una posible venta.

Sexo

100 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Figura 14. Respuesta encuesta #1. Fuente: Propia.

2. De las personas que alguna vez han pensado en comprar un caballo (tanto
del género masculino como femenino), el 95% afirma que le gustaria que
existiera una pagina web que agrupara la oferta de este tipo de animales.

A. Este insight confirma la necesidad del consumidor de caballos de
tener un canal al cual acudir que resuma la oferta del mercado.

Le gustaria que existiera un sitio web donde se pudiera ver toda la
oferta de equinos del mercado

@ si
@ No
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Figura 15. Respuesta encuesta #2. Fuente: Propia.

3. De las personas que alguna vez han pensado en comprar un caballo
(Hombres y Mujeres) el 92% han acudido a un canal tradicional (un Amigo,
un Criadero).

A. Una barrera de entrada que encontramos en nuestro mercado
objetivo es su tendencia a buscar canales tradicionales en lo cual
deberemos de trabajar e implicar costos importantes en materias de
Mercadeo.

B. Este resultado también representa una gran oportunidad, pues
tendremos la posibilidad de ser disruptivos, toda la participacion de
mercado esta aun por repartir.

De ser una persona que quisiera comprar usted acudiria a:

38 respuestas

@ Un portal Web estilo Market Place
@ Un Blog
Una Cuenta en Instagram
@ Cuenta en Facebook
@ Un Criadero

N

Figura 16. Respuesta encuesta #3. Fuente: Propia

4. Aungue el 92% de las personas que pensaron alguna vez acudieron a un
canal tradicional no necesariamente su experiencia fue satisfactoria, pues el
64% de esas personas afirmo que el precio era demasiado alto, el 39% afirmo
gue tuvo que desplazarse largas distancias en su mision de compray el 28%
dijo que no encontré suficientes opciones.

A. Lo anterior complementa el inciso 3.B pues reafirma la oportunidad
de ser disruptivos en un mercado cuya demanda esta siendo
satisfecha, pero con mucha oportunidad de mejora.

B. Laidea que se plantea para atender este mercado soluciona algunas
de las insatisfacciones mencionadas anteriormente, pues en primer
lugar, al ser un sitio agrupador de la oferta, se buscara fomentar la
competencia que beneficie al consumidor final en términos de
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precio, una de sus mayores preocupaciones. También evitara el
desplazamiento de largas distancias, pues todo estara a la distancia
de un clic, y reducira la percepcion de que las opciones son pocas,
pues se trabajara por tener un “surtido amplio”

Cuando buscd las opciones disponibles se encontro con alguna de las
siguientes situaciones(puede seleccionar varias):

84 respuestas

No enconire suficientes 22 (262 %)
opciones

Tuve que desplazarme largas
distancias

22 (26,2 %)

El precio era demasiado alto 41 (48,8 %)

En un momento noo supe

o
donde acudir 25 (29.8 %)

0 10 20 30 40 50

Figura 17. Respuesta encuesta #4. Fuente: Propia.

5. Para la construccion de la pagina las personas encuestadas afirmaron en un
55% que la pagina web deberia ser bastante visual, el 52% aseguro que
deberia tener filtros de busqueda y un 39% sostuvo que la calificacion de los
vendedores era importante para tener en cuenta.

Que caracteristicas le gustaria que tuviera este sitio

88 respuestas

46 (52,3 %)
49 (55,7 %)

Filtros de busqueda

Muy visual

Gran cantidad de contenido
multimedia

Gran cantidad de informacion

|21 (23,9 %)
27 (30.7 %)

1 (12,5 %)
17 (19,3 %)

Foros de discusion

Venta de saltos

Callificacion de vendedores 34 (38,6 %)
IMedios de pago reconocidos o
(Paypal) 25 (28.4 %)
0 10 20 30 40 50
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Figura 18. Respuesta encuesta #5. Fuente: Propia.

6. Existe una parte de la poblacibn que aun no estd siendo explotada
comercialmente en el mundo de los equinos, y son ese 39% de los
encuestados que a pesar de que le gustan los caballos, nunca ha pensado
en comparar uno.

e En este punto por medio de estrategias de mercadeo se podria buscar
expandir la torta del mercado accediendo a este tipo de consumidores.

¢Ha pensado alguna vez en comprar un caballo?

00 respuestas

® s
@ Mo

Figura 19. Respuesta encuesta #6. Fuente: Propia.

e Entrevistas a Stakeholders

Con el fin de terminar de terminar de esculpir la solucién de la que se ha venido
hablando a lo largo de este plan de negocio se busco obtener la opinion de algunos
de los sectores objetivos del proyecto como lo son los criaderos mas importantes y
con mayor trayectoria del pais, los criaderos emergentes y las personas que tienen
a los equinos como un hobby, obteniendo los siguientes resultados

e Entrevista propietaria del criadero Maryland: “El e-commerce que propone el
proyecto es una idea que, aunque es arriesgada para nosotros pues la
competencia se volvera mucho mas agresiva, sera una oportunidad grande
para que la industria equina por fin de ese paso hacia la industrializacién por
llamarlo de alguna manera, y se logre llegar a esos mercados que antes no
eran explotables. En mi concepto es una gran idea que puede darle ese
empujon al negocio para llevarlo al siguiente nivel”
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e Entrevista Criadero el ocaso: “Me parece una gran oportunidad sobre todo
para nosotros los criaderos mas pequefios, que carecemos de una amplia
red de clientes, pues es dificil llegarle al comprador en este mercado por la
falta de canales de venta, considero que esta propuesta les dard la
oportunidad a criaderos jovenes de dar a conocer sus animales y abrira la
puerta a que muchas mas personas se animen a criar estos animales”

¢ Entrevista aficionado a los caballos: “En el momento que decidi comprar mi
primer Caballo me di cuenta que la labor no era tan sencilla, tuve que utilizar
horas de mi tiempo recorriendo los pueblos de Antioquia esperando encontrar
el animal de las caracteristicas y precio que queria, y aun asi solo logre ver
un portafolio reducido de animales que tenian disponibles en los criaderos
gue conocia previamente, considero que este proyecto facilitara mucho esa
tareay le abrira las puertas a muchas mas personas al mundo de los equinos”

Delo anterior es prudente concluir que la iniciativa va por el camino correcto,
pero es de vital importancia profundizar en el como lograr la confianza de los
grandes criaderos y el como hacerles ver que esta es una oportunidad que
abre muchas mas puertas de las que cierra, pues aun su vision del negocio
es conservadora y tradicional, factor que se debe buscar solucionar en el
proyecto.

o La competencia

El negocio mas parecido al que se plantea en el proyecto es www.comprasaltos.com
pagina web gue se especializa en la venta de pajillas de equinos reproductores en
Colombia, la pagina web que se encuentra operando actualmente posee varias
opciones de ordenamiento y categorias, mas no tiene filtros, su medio de pago no
genera mucha confianza.

Como resultado es una pagina web con un flujo promedio de menos de 5000
personas, aunque en el ultimo mes lograron que cerca de 12 mil personas visitaran
Su sitio, pero esto represento una reduccion del 40% con respecto al mes anterior.
La forma en que la mayoria de las personas acceden a su sitio es digitando
directamente la pagina web en el buscador y la segunda es por medio de la
busqueda “compra saltos” en Google, actualmente no realizan inversiones en
publicidad virtual.
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Figura 20. Tréfico de visitantes. Fuente: Similarweb.

Existen también criaderos comercializadores de equinos que si se miran
superficialmente se podrian llegar a considerar una competencia, pero cuando se
analiza el negocio a profundidad es facil intuir que esta iniciativa sera un canal
adicional para que esos criaderos lleguen a su mercado objetivo.

Ademas, hay diferentes cuentas en redes sociales que cumplen una funcién similar
como por ejemplo @Caballoscolombia en Instagram, la cual cuenta con mas de
105mil seguidores, pero, aunque este tipo de cuentas también ofrecen equinos a la
venta, no se especializan Unicamente en esto, si no que su finalidad también es
brindar entretenimiento lo que en algunos casos les puede restar foco y percepcion
de formalidad. Estas cuentas en redes sociales podrian considerarse nuestra
principal competencia, en este tipo de cuentas el costo de una publicacién puede ir
desde los 20mil pesos hasta los 80 mil, lo que incluye una publicacién fija en la
cuenta. Uno de los limitantes de este tipo de cuentas es que no tienen la posibilidad
de implementar filtros o motores de busqueda, ni tampoco puede brindar tarifas
diferenciadas por la ubicacion de la publicacién, pues estas irremediablemente van
descendiendo en la pagina a medida que se afiaden mas publicaciones.

Los foros de discusién como www.mundoecuestre.com y suscaballos.com, aunque
no tienen como el comercio de caballos, estos se prestan para dicho tipo de
negocios, pues los participantes de los foros pueden dejar alli informacion de sus
animales en venta. Esta pagina en especifico cuenta con una gran fidelidad por
parte de sus usuarios pues segun Similar web todo su trafico es 100% organico, es
decir proviene de personas que digitan la pagina directamente en el buscador o
personas que llegan por medio de algin motor de busqueda como Google. Lo
anterior es un insight importante para tener en cuenta pues, aunque en las
encuestas a conveniencia que realizamos, solo el 11% afirmo que seria importante
incluir foros de discusion en una pagina de este estilo, aqui podemos observar que
una fuente importante de fidelizacion.

En cuanto a medios escritos, el mas reconocido en el sector es la revista

Fedequinas, sin embargo, esta editorial no cuenta con una seccion especifica para
la comercializacién de este tipo de animales.
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o Estrategia de mercadeo del negocio propuesto

Marketing Mix para los productos o servicios del negocio propuesto:

— Estrategia de Producto:

Tras la validacion del cliente, se puede definir el producto minimo viable como
una pagina web que le permita al usuario filtrar la informacion que desea
visualizar, realizar pagos de forma agil y segura, calificar a los vendedores, y
tener una experiencia amigable y visual.

Para alcanzar la elaboracién del producto minimo viable se requerira en primer
lugar de una pagina web, la cual no debera ser sofisticada, esta se puede disefiar
inclusive por los autores del proyecto, por medio de plataformas
comercializadoras de software predisefiado. Ademas, serd necesario de un
método de pago a través del cual los usuarios de la plataforma puedan pagar
por el servicio, este método de pago no necesariamente requerird de un
desarrollo en términos de software, pues como se profundiza en el estudio
técnico, este tipo de servicios se pueden externalizar. Con estos dos elementos
ya el proyecto puede comenzar a operar.

Para llevar el proyecto a prestar el servicio con la calidad que se desea, el
proceso es mucho mas arduo, pues la fase de programacién y desarrollo web es
mas larga y debe ser realizada por un experto, se debe crear una base de datos
para almacenar la informacion de la plataforma, se deben estudiar cuales son
los filtros de busqueda mas pertinentes y aplicarlos de una forma amigable al
disefio de la plataforma, la paleta de colores y la estructura debe ser disefiada
minuciosamente de forma que sea atractiva para el usuario y lo invite a consumir.

El proyecto no hace uso de materias primas y toda la tecnologia necesaria se
encuentra disponible en el mercado, tampoco existen implicaciones ambientales
o legales conocidas que deban ser solucionadas, mas alla de las legislaciones
de tratamiento de datos, y ahorros de energia con el hardware utilizado.
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Se espera que la pagina web tenga una pantalla de inicio donde se encuentren
ademas de los filtros y buscadores, las publicaciones destacadas por las cuales
el usuario pago un valor adicional, ademas cada caballo tendra una pagina
propia donde se puedan explorar ademas del contenido multimedia, todas las
caracteristicas del animal, la calificacion del vendedor y un boton de contacto.
De cara al ofertante la pagina debe contara también con un lugar donde estas
personas puedan editar la informaciéon de sus animales, y donde puedan
administrar sus publicaciones. Por Ultimo, se contara con una pagina de servicio
al cliente donde el Community Manager se encargar de responder las dudas de
los usuarios.

— Estrateqgia de Precios:

Para la estrategia de precios hay que tener en cuento el tipo de negocio y a los
clientes que esta dirigido el proyecto. Para el modelo de negocio de su
Sucaballo.com la estrategia de precios pertinente es la diferenciacion
segmentada, gracias a que este modelo ofrece elevadas ventajas percibidas del
producto hacia el cliente, justificando la pequefa prima en el precio. Para la
imposicion del precio se tomo en cuenta la pagina web www.carroya.com, donde
alli por el espacio publicitario se cobra $50.000 COP, con base a esta
informacion se decidié imponer el precio de $40.000 COP para un plan basico
de 4 fotos y un video en la plataforma, para el plan full que incluira 6 fotos , 2
videos y un mejor posicionamiento del contenido, dentro de la plataforma, el
valor es de $65.000 COP, estos son precios justos y apropiados, ya que la
plataforma contara con una gran cantidad de visitas, volviéndola un referente a
nivel nacional en la consulta y venta de equinos. Los precios tienen el IVA
incluido.

Las condiciones de pago se efectuaran segun el contrato realizado entre los
clientes y proveedores, por parte de la venta y compra del equino. Para las
publicaciones las condiciones de pago son minimas, el proceso consta de
registrar una cuenta en la plataforma con los datos basicos, una vez completado
el registro, se procede con el pago del espacio en el ecommerce por medio de
tarjeta de crédito, transferencia bancaria, PayPal o PSE, cuando el pago sea
exitoso el usuario inscrito gozara de publicar libremente su equino. El proyecto
no contara con ningun sistema de descuentos por las transacciones hechas, los
usuarios por cada publicacién nueva que desee hacer deberan pagar de nuevo
por el servicio.

En Colombia el impuesto a las ventas es llamado IVA, Impuesto al Valor
Agregado (IVA). Este impuesto, se cobra en el momento de la realizacién,
consumo o compra, de productos, servicios, transacciones comerciales y este
valor depende del monto de la transaccion, asi como del producto o mercancia,
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este es establecido por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de
Colombia. Dentro del valor pago esté incluido el impuesto a las ventas.

— Estrategia de Promocion:

Este punto es uno de los factores criticos que debera afrontar el proyecto, pues
como pudimos ver en el estudio de mercado una de las principales barreras de
entrada del negocio a la industria equina es la tradicionalidad del sector, la cual
se ve materializada en el 92% de las personas que alguna vez pensaron en
adquirir un caballo dentro de nuestros encuestados que acudieron a este canal,
y para cambiar esa mentalidad es necesario de una comunicacién efectiva y bien
focalizada en la propuesta de valor.

La idea es, por lo que mencionabamos anteriormente, acudir principalmente a
los medios tradicionales en los cuales actualmente se encuentra nuestro cliente
objetivo, como lo son Revistas Equinas como Fedequinas, Ferias Equinas,
Criaderos, entre otros, para hacer activaciones de marca y publicidad, con el
objetivo de cambiar la percepcién tradicional de nuestro target y transmitirle los
beneficios de nuestra propuesta de valor.

Entre las activaciones que buscaremos realizar estaran reparticiéon de volantes,
puestos de informacion con descuentos en publicaciones y pantallas que le
permitan al consumidor ver de primera mano el funcionamiento del Marketplace,
entrenamientos de uso para los criaderos mas importantes para acompanarlos
en la adopcion de la herramienta y Banners en revistas.

Sera importante, a pesar de la tradicionalidad del sector, contar también con
redes sociales, pues estas se han convertido en una obligacion para cualquier
marca en cualquier industria. Por este medio también buscaremos atraer a
nuestros clientes objetivo por medio de estrategias como give aways, en los
cuales regalaremos publicaciones a las personas que sigan nuestras redes
sociales.

Como incentivo hacia los clientes, la organizacion impondra un sistema de
regalos por primera vez. Esta estrategia consta de regalar publicaciones en la
plataforma a personas que se inscriban por primera vez. La estrategia otorgara
nuevos clientes al proyecto y podra generar el esparcimiento del voz a voz. El
VOz a voz es una herramienta poderosa, las personas tiene mayor confiabilidad
cuando un conocido les sugiere una recomendacion, si se logra penetrar
efectivamente el mercado, el voz a voz tendra gran peso en la expansion del
negocio.
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Entendemos que hacer Marketing en el contexto actual es costoso, pero para la
iniciativa que se plantea y como se mencionaba anteriormente, esta inversion
sera critica para el desarrollo del negocio, teniendo en cuenta que la operatividad
del Marketplace dependerd de que un numero apropiado de publicaciones
permanezcan activas en la pagina en cualquier instante de tiempo. Por lo
anterior destinaremos una inversion de 10 millones de pesos mensuales a este

factor.
v Material publicitario:
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Figura 21. Poster plan de mercadeo. Fuente: Propia.

— Estrategia de Comunicacion:

Prototipo pagina web: https://andressie95.wixsite.com/sucaballo

— Estrategia de Servicio:
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La plataforma sera disefiada de una manera breve y concisa con el fin de que el
cliente tenga la oportunidad de gestionar el producto, en este caso el espacio,
de manera autbnoma, con este mecanismo se pretende que el cliente pueda
manipular su publicacién de la manera que desee, el cliente podra subir y
descargar diferentes imagenes, afiadir o modificar la descripcidon de su producto,
modificar el precio las veces que desee, actualizar la ubicacion del momento del
equino, etc. Esto genera libertad y desligamiento con los administradores del
portal web. El servicio al cliente entrara en accion cuando el cliente presente
dificultades técnicas con algunas de sus publicaciones, se tratara de corregir y
solucionar este tipo de inconvenientes en tiempos estimados de 7 dias habiles,
este tiempo se da con el fin de evitar retrasos por acumulaciones de reclamos e
inconvenientes.

La plataforma no cuenta con servicios de instalacion, esta al ser una pagina web
cualquier persona con acceso a internet puede contactar e ingresar al
ecommerce y poder interactuar con esta facilmente. Por otro lado, la plataforma
si tiene servicios a domicilio y esto se debe por el servicio de fotografia ofrecido,
este servicio se organizara por medio de un cronograma, en este se agendaran
las citas por orden de llamadas o de servicios solicitados via web por semana,
permitiendo que el fotografo a domicilio tenga la oportunidad de cobijar todas las
citas, se estima que en el primer mes haya 2 servicios, pero con el tiempo este
crecera exponencialmente.

La pagina contara con varios métodos de pagos, estos son: tarjeta de crédito,
transferencia bancaria, PayPal o PSE. Estos cuatro métodos son seguros y
confiables en Colombia, son los métodos mas utilizados por las diferentes
paginas de tiendas online en el pais y ofrecen un servicio donde casi cualquier
persona, solo con el acceso a internet, puede registrar su pago.

3.5 ANALISIS TECNICO - OPERATIVO
3.5.1 Localizacion del negocio

Para la localizacion de los headquarters de la plataforma se busca un espacio
amplio en el cual los empleados puedan trabajar conjuntamente entre si, ver figura
22.Se busca que sea un espacio abierto, con buena area de trabajo para cada
empleado y con espacio para un cafetin, todo esto es pensado para que los
trabajadores tengan un calidad de vida laboral alta y una satisfaccion laboral buena,
por el hecho de que a los empleados tener las necesidades cubiertas de la mejora
manera, en otras palabras, una calidad de vida laboral alta, estos mismo estaran
motivados y tendra un indice de produccion mas alto(Martin, 2013). Por ese motivo
hemos buscado diferentes tipos de oficinas, desde coworking hasta arrendamiento
de oficinas privadas. En todas las opciones el precio es variable debido a la
localizacion, estos dos poseen una relacion directa. Se ha evaluado diferentes
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oficinas privadas y coworking en diferentes zonas, ver tabla 3 por comodidad de
espacios y por menor costos la localizacion escogida para el proyecto sera en el
poblado en el coworking Tinnko. Este espacio de oficina privada cumple con todos
los requisitos especificados en el mapa arquitectonico de distribucion, ademas,
cuenta con servicios gratuitos de limpieza y wifi y por un costo adicional el espacio
cuenta con telefonia, impresora y scanner y capacitaciones.

Tipo Nombre Localizacion Espacio Precio COP
Coworking Wework El Poblado Privado 6 $5.556.000/mes
personas
Privada - EL poblado Privado 8 $1.000.000/mes
Personas
Privada - Belén rosales Privado 8 $800.000/mes
Personas
Coworking Tinnko El poblado Privado 6 $751.683/mes
personas

Tabla 3. Cotizaciones coworking. Fuente: Propia
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Figura 22. Distribucién espacio oficina. Fuente: Propia.

3.5.2 Insumos: Necesidades y requerimientos

Para el desarrollo de un E-commerce existen muchas facilidades que permiten que
el proceso de crear y mantener la pagina en el tiempo sea mucho mas sencillo y al
alcance de todos. Estas facilidades se ven materializadas en compaifiias como Wix
o WordPress las cuales ponen a disposicion de quien desee crear una Marketplace
virtual todo tipo de herramientas predisefiadas que solo dejan en manos del creador
la decision de cuales de ellas utilizar. Estas compafiias también te ofrecen la

53



posibilidad de tener un punto de pago y garantizan la seguridad de este lo que
permite también externalizar este proceso. En cuanto a publicidad y andlisis del
feedback que la navegacion de los usuarios deja también esta cubierto, pues en
Wix por ejemplo la mensualidad incluye acceso a Google Analytics y Boosters del
dominio. Todo lo anterior lleva a afirmar que las necesidades en materia de Software
para el desarrollo de la iniciativa de negocio son bastante reducidas, por lo menos
en cuanto a un minimo producto viable se refiere, pues siempre habra cosas que se
puedan mejorar.

En cuanto a Hardware un equipo con un procesador Core i5 en adelante sera
suficiente para cumplir con las necesidades iniciales les proyecto, ademas de contar
con una memoria RAM de por lo menos 4GB. También sera necesario contar con
una conexion a internet de banda ancha que para el contexto colombiano es de
minimo 25 Mbps de bajada y 5 Mbps de subida.

El dltimo requerimiento serd tener a disposicién una tarjeta de crédito, esto con el
fin de poder pagar la suscripcion a las plataformas anteriormente mencionadas, y
una cuenta de banco donde recibir los pagos que se generen por medio de la
plataforma digital.

3.5.3 Calendario de inversiones

INVERSIONES ESTIMADAS Reinversiones
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Desarrollo pagina web contienda online $§ 7,000,000
Computador ppal $ 1,200,000
Impresora S 400,000
Portatiles (1) S 2,400,000
Escritorios $ 1,500,000
Sillas $ 2,000,000
Mesa S 500,000
Archivadores y estanterias S 800,000
Documento / minuta S 350,000 - - - -
Abogados ) 716,000 § 751,800 § 785631 $§ 817,056 $ 841,568
Registro de marca S 2,500,000 - - - -
Logo $ 700,000 - - - -
Tarjetas de presentacion S 100,000 - S 104,500 - S 107,635
Hojas membrete $ 100,000 - -
Firmas digitales S 100,000 - - - -
Facturas $ 100,000 $ 105000 $ 109,725 S 114,114 § 117,537
Disefio Web S 2,200,000 $2,625000 § 2,743,125 $ 2,852,850 $ 2,938,436
Interfaz Movil $ 1,000,000 - - - -
Telefonos S 150,000 - - -
Celular $ 1,200,000 - - S 1,248,000

TOTAL $ 25,016,000 $ 3,481,300 $ 3,742,981 $ 7,320,020 $ 4,005,176
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Tabla 4. Calendario de inversiones. Fuente: Propia

3.6 ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

3.6.1 Aspectos organizacionales

e Organigrama organizacional

Gerentesy

Gerencia directores

comerciales.

Actividades A— ot
. . Programador
principales manager center
Actividad e

. . otdgrafo
principal

Figura 23. Organigrama institucional. Fuente: Propia.

El esquema de la organizacion empresarial es basado solamente en el
funcionamiento de las actividades primarias, debido a que estos son los Unicos
empleados que estan contratados directamente con la empresa. En el tope estan
los 2 directores comerciales y gerentes, estos dos son los encargados de la parte
econOmica, la toma de decisiones y el pago de obligaciones financieras. El
programador, el community manager y el contact center, son los siguientes en la
cadena de mando, estos se encuentran a igual nivel en la jerarquia, ya que cada
uno es fundamental para el desarrollo del proyecto. El fotdégrafo, por ultimo, debe
responder y obedecer directamente al contact center por el hecho de que esta
persona es la encargada del agendamiento de citas para la toma de las fotos.

Las competencias y las funciones de cada uno de los empleados se pueden ver
especificados en los anexos. Ver Anexo 1. Alli se encontraran un serie de manuales
de funciones especificando las competencias y las funciones de los empleados.
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e Route-map Sucaballo.com

Esta estrategia es una planeacion general de la compafia flexible, en esta se
podran evidenciar los principales drivers del mercado para el proyecto al corto,
mediano y largo plazo. Bajo esta estrategia, se tendra la oportunidad de visualizar
los cambios del modelo de negocio y los agregado a este, como son las subastas
online. En el caso de requerir acompafiamiento, se establecieron entidades
gubernamentales donde la propiedad intelectual seguird siendo del proyecto y
angeles inversionistas que promoveran el crecimiento de la organizacion.

Estrategia Sucaballo.com S.A.S Ser una plataforma web segura y confiable donde se pueda encontrar el caballo de tus suefios

desde la comodidad de la casa

Tiempo

Corto plazo | Corto

Mediano plazo

Largo plazo

6 meses

1 afio

3 afios

Drivers del mercado

1°451.085 de equinos habitan en el pais segun el censo
nacional realizado por el ICA.

"El porcentaje de transacciones que se realiza anualmente
es minimo ya que solo representa el 0,02% de la totalidad
de los animales por lo que hay gran potencial de
crecimiento.” fedequinas,2017.

«Las ferias equinas son el espectaculo que méas atrae
personas en Colombia después del futbol lo que
representan un mecanismo efectivo, y aunque costoso,
facil de acceder para dar a conocer la plataforma.

“Las transacciones por internet
representaban en Colombia el 2,6%
del PIB para 2016 segln la revista
dinero con transacciones por 3100
millones de délares y con un
crecimiento estimado de 2000
millones para el 2020." Revista
dinero, 2018.

"Se estima que el comercio
electrénico mundial crecera un 60%
de acara a 2022, alcanzando los 14,7
billones de ddlares". Ticbeat

Modelo de negocio

Sucaballo.com: Plataforma web donde se podrén encontrar
el equino que se adhiera a las necesidades y los mejores
saltos del pais.

Sucaballo.com, que satisfaga las
necesidades de una consumidor por
medio de la obtencién de los mejores

saltos y equinos del mercado

Sucaballo.com incluiré dentro de sus
servicios, subastas online desde la
comodidad de la casa y solo
haciendo clic.

Acompafiamiento

Inversiones privadas, Angeles inversores.Influencers

Sena, Ruta N.

Mintic, Ruta N

Capacidades a desarrollar

Alianzas estratégicas con criaderos reconocidos
Captura de mercados latinoamericanos
Andlisis de tendencias
Desarrollo capacidades del personal frente actualizaciones
web y manejo de tecnologia-servicio al cliente
Cultura organizacional

Alianza estrategica proveedor

- Captura de mercados
internacionales (Europa y USA)

Internet de las cosas

- Desarrollo tecnolégico

- Apropiacioén de las TIC'S a los
nuevos desarrollos

- Analisis de informacién a un solo
click

- generacién de una super pagina
web, que genere comunidad

Recursos financieros

Cambio de marca, imagen
- Publicidad online, BTL y material P.O.P
- Apertura de nuevas zonas en mecado internacionales

Actualizacién portafolio

Compra de materia prima
- Captura de mercado internacional
- Publicidad

- Compra de tecnologia
Desarrollo de maquinaria que permita
la personalizacién del producto.

Recursos

Cambio imagen de marca 4,000,000

Nuevos saltos 5,000,000
Gestion redes sociales 5,400,000
Publicidad cambio de imagen 10,000,000

Otros aspectos

Total 64,400,000

Compra de software

40,000,000
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Tabla 5. RouteMap. Fuente: Propia

El RouteMap indico los principales factores donde seran destinados los recursos
financieros y este dio como resultado el marketing y la modificacion del producto
(plataforma). Estos son los factores claves para mantener la ventaja competitiva en
el Mercado, un buen posicionamiento web y una plataforma facil de usar. También,
se deben de crear alianzas estratégicas con los criaderos, para asi garantizar el
funcionamiento de la plataforma y estar actualizandose en el Mercado
constantemente, se deben de crear nuevas formas de la visualizacion de la
plataforma o nuevas formas de notificaciones, este factor entra en el Desarrollo
tecnologico que el proyecto debe de tener al largo plazo.

El modelo de negocio se tiene que estar actualizando constantemente segun las
necesidades del mercado, por este motivo en el largo plazo, se tendra un sistema
de subastas online, donde el cliente podra acceder y estar enterado de su situacion
en la subasta en cualquier instante y en cualquier lugar. De no modificar el modelo
de negocio, el proyecto se debera enfrentar a una obsolescencia rapida y podra
decaer facilmente.
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Route-Map actividades Sucaballo.com

Actividades a desarrollar

Andlisis estructura comercial

Desarrollo del plan comercial

Evaluar los resultados del nuevo plan comercial y
ajustar

Comercial

desarrollo plan comercial Plan de capacitacion del &rea comercial Busqueda de nuevos canales comerciales.

" Creacion de un mecanismo que genere una
Desarrollo del plan de marketing idad queg
Eaboracion del Plan de marketing comuniaal
Mercadeo . _ . .
. . . . _ . Creacion e implementacion de una comunidad de
PreSeleccion y con_lr_alacnon agencia de Manunetncion y nuevas !deas de la agencia de | profesionales para ecommerce.
publicidad publicidad
Estudio de costos de produccion, comparacién
) ) . ) costos estandar versus reales

Financiero Puesta en marcha del nuevo ERP Diagnostico costos de la plataforma

Seguimiento del presupuesto de ingresos y egresos

Administracion y Gestion Humana

Realizar proceso de ingreso de personal y
capacitaciones

Realizar la reinduccion de todo el personal

Desarrollo del sistema de gestion de la calidad

Desarrollo del plan de bienestar

Cumplimiento del sistema de SST

Medicion del clima laboral

Realizacion del mapa de procesos

Desarrollo del plan de bienestar

Funciones y procesos de cada trabajador

INDICADORES

Ventas por valor de 70 millones

Incremento en ventas de un 100% respecto a
2019

Incremento del 200% de las ventas respecto a 2019

Comercial

Sostenimiento y crecimiento productos Cumplimiento del 40% del plan de capacitaciones|Cumplimiento del 97,5% del plan de capacitacion

basicos del proyecto. del area

Incremento del 100% de los suscripotores en |Incremento del 200% de los suscriptores de la N

500 publicaciones en la plataforma web.

la plataforma web plataforma web.
Mercadeo — — — -

Crecimiento de ventas por rplataforma web  |Conversion del tréfico de redes en clientes del 120.000 Seguidores en redes sociales

del 30% 15%

Z;eét:pen marcha para el 20 de noviembre Alcance del punto de equilibrio. Reduccién del 30% de los dias de efectivo.
Financiero

Entrega estados financieros en los 5 dias
habiles siguientes

Entrega estados financieros en los 5 dias habiles
siguientes

Utilidad neta superior al 8% de los ingresos

Administracion y Gestion
Humana

Cumplimiento del 100% del plan de beneficios

Cumplimiento del 100% del plan de motivacion.

Cumplimiento del 100% del plan de beneficios

Rotacion de empleados en 0

Cumplimiento del 100% del SG-SST

100% del personal con evaluacion de desempefio

Cumplimiento del 100% del SG-SST

100% del personal con induccion o reinduccién

Satisfaccion de los trabajadores superior al 85%
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Tabla 6. RouteMap Actividades. Fuente: Propia.

Los nucleos principales de enfoque del proyecto sera el ndcleo comercial y el nicleo
de mercadeo. Estos dos con la gestidn correcta, otorgardn a la organizacion los
recursos claves para mantenerse en el mercado. Por ese motivo, las actividades
comerciales seradn enfatizadas en el desarrollo del plan del plan comercial,
garantizar el optimo desarrollo ayudara a la consecucion de los objetivos tanto
estructurales como financieros. Estos factores seran medidos a través de: metas de
ventas, incrementos de las ventas y cumplimiento de capacitaciones.

Las principales actividades de mercadeo para el corto, mediano y largo plazo seran:
elaboracion y consecuciéon del plan de mercadeo, contratacion de una agencia de
publicidad con ideas vanguardistas y creacion de una comunidad equina. El
propésito de esta actividad es seducir la mayor cantidad de personas en un mercado
target y que esta poblacion atraida se conviertan en clientes potenciales. En el
mundo de hoy a las personas se les bombardea con informacion desde todas partes
mas que todo en lo digital, la idea es llegar y captar al cliente por medio de estos
canales, por esto, los indicadores con mayor importancia para la actividad de
mercadeo son: 120.000 seguidores en redes sociales, crecimiento de ventas de la
plataforma y conversion de trafico en redes en clientes.

3.6.2 Aspectos legales
Legalidad de la plataforma ante la ley la ley 1480 de 2011.

Para emprender con un negocio electronico se debe de tener en cuenta varios
factores legislativos que protegen el consumidor final del proveedor; por este motivo
el gobierno ha establecido una seccion especifica llamada, “ventas a distancia”, en
la ley 1480 de 2011 (estatuto del consumidor). El estatuto del consumidor define en
el articulo 5°a las ventas a distancia como: “Son las realizadas sin que el consumidor
tenga contacto directo con el producto que adquiere, que se dan por medios, tales
como correo, teléfono, catalogo o via comercio electronico.” (estatutoconsumidor,
2011). Acoplando esta definicion, Sucaballo.com cumple con los requisitos para el
articulo de ventas a distancia, ya que no se tendria contacto directo con el
consumidor y se obtiene el rol de proveedores, debido a que esta ley cobija el
proyecto, el articulo 46 de la ley 1480 de 2011 habla acerca de los deberes
especiales del productor y proveedor para las ventas a distancia los cuales son:

1. Cerciorarse de que la entrega del bien o servicio se realice efectivamente en la
direccién indicada por el consumidor y que este ha sido plena e inequivocamente
identificado.

2. Permitir que el consumidor haga reclamaciones y devoluciones en los mismos
términos y por los mismos medios de la transaccién original.
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3. Mantener los registros necesarios y poner en conocimiento del consumidor, el
asiento de su transaccién y la identidad del proveedor y del productor del bien.

4. Informar, previo a la adquisicion, la disponibilidad del producto, el derecho de
retracto el término para ejercerlo, el término de duracion de las condiciones
comerciales y el tiempo de entrega.

Sucaballo.com debera suplir cada uno de los deberes anteriores, teniendo en
cuenta el modelo de negocio, la entrega del servicio para la publicacion de las fotos
de los animales, se efectua publicando la foto en la pagina web, una vez hecha la
transaccion por parte del cliente, se activara una disponibilidad de espacios para
que el mismo cliente monte las imagenes de su equino, en otras palabras la
publicacién se hace efectiva cuando el mismo cliente desee montar las imagenes a
la plataforma, gracias a este método se cerciora la entrega de este servicio. Por otro
lado las ventas de los saltos conlleva a tener cuidado con la entrega del servicio, la
plataforma debe de acordar y verificar con el proveedor inicial del salto el método
de envio, el veterinario que hara la colecta, el embalaje del producto y la recepcién
por parte del cliente, estos pasos se deberan de cumplir antes de que se publique
en la plataforma el producto, para asi corroborar y tener controlado el posible fraude,
una vez adquirido la plataforma tendra un sistema de rastreo de su producto y por
este medio se garantizara la entrega segura en la direccion indicada por el cliente
final. Para la toma de las fotos la entrega del servicio se garantiza cuando la persona
encargada llega al punto de la toma de las fotos, como el fotégrafo es un trabajador
de la plataforma, se efectla un contrato que tenga como requisitos el cumplimiento
de las obligaciones del puesto, en este caso la recoleccién de las imagenes, con
esta metodologia se cerciora el cumplimiento hacia los clientes del servicio.

Para el ambito de las reclamaciones y devoluciones, el Marketplace contara con un
espacio para este tipo de inconvenientes o sugerencias llamado:” Portal de
sugerencias’. El portal contara con una seccion de preguntas frecuentes, las cuales
seran elegidas con base a los temas que conciernen de mayor manera a los clientes
y a los publicadores, también contard con un espacio donde el consumidor podré
escribir directamente con el contact center de sucaballo.com, estos mecanismos
permiten que el proyecto cumpla con el estatuto del consumidor, debido a que
permite que el consumidor ejecute reclamaciones en los mismos términos y por los
mismos medios en el cual realizé la compra de los saltos. Para el caso de las
publicaciones, se tendra el mismo mecanismo de “portal de sugerencias” pero con
el cambio de que, cualquier reclamo recibido nos hacemos cargo de que el criadero
lo reciba formalmente y que cumpla con las condiciones pactadas en el acuerdo,
pero no se haria cargo de la reclamacion como tal.

Las devoluciones se hacen directamente con el proveedor (persona natural o
criadero) y no hacia la pagina web, por el motivo de que sucaballo.com sirve como
pagina de clasificados o pagina mediadora, pero el proyecto debe de garantizar el
cumplimiento de los acuerdos realizados entre los clientes y los proveedores, para
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asegurar de que la pagina web es una entidad veridica y evitar multas, sanciones
legales.

EL numeral 3 habla acerca de que el consumidor tenga claro como es el
funcionamiento y la identidad del proveedor, los headquarters de la organizacion
poseera una base de datos de cada uno de los proveedores inscritos en la
plataforma, el método para dar a conocer la informacién del proveedor, esta solo
sera visualizada y habilitada para el cliente con el que el proveedor tuvo un acuerdo,
para asi proteger la identidad del proveedor y evitar malentendidos. El proveedor
para poder acceso a la pagina web debe de firma un contrato de “tratamiento de
informacién y datos personales”. Para el caso del asiento de transaccion la
plataforma cuenta con informacion en vivo del estado del pedido, donde el cliente
podra ver con transparencia y claridad en el estado de su transaccion.

Para dar cumplimiento al estatuto del consumidor, la plataforma contard con dos
métodos de actualizacion de inventario: sistema de inventario “live” y el sistema de
inventario “hazlo tu mismo”. El sistema “live” informa la disponibilidad en vivo de los
animales para los clientes potenciales. El funcionamiento del sistema no es de gran
complejidad, se empieza con la verificacion por parte del contact center hacia los
proveedores de la disponibilidad del animal y alli se procede a la actualizacion de
las bases de datos de inventarios, luego el programador actualizara el portal web
con la informacion recolectada: El sistema de inventario “hazlo tu mismo” es sencillo,
el proveedor por medio de la cuenta que crea en sucaballo.com tendra acceso a sus
publicaciones, donde podra modificar el precio o subir y bajar fotos del equino, una
vez se haya cerrado el negocio entre las partes, y el animal o el salto haya llegado
ileso a su destino, el proveedor debe de eliminar la publicacion, con este método se
garantiza la actualizacion del inventario en la pagina web.

EL articulo 47 (Retracto) del estatuto del consumidor dice: “En todos los contratos
para la venta de bienes y prestacion de servicios mediante sistemas de financiacion
otorgada por el productor o proveedor, venta de tiempos compartidos o ventas que
utilizan métodos no tradicionales o a distancia, que por su naturaleza no deban
consumirse o no hayan comenzado a ejecutarse antes de cinco (5) dias, se
entendera pactado el derecho de retracto por parte del consumidor En el evento en
gue se haga uso de la facultad de retracto, se resolvera el contrato y se debera
reintegrar el dinero que el consumidor hubiese pagado. El consumidor debera
devolver el producto al productor o proveedor por los mismos medios y en las
mismas condiciones en que lo recibié. Los costos de transporte y los demas que
conlleve la devolucion del bien seran cubiertos por el consumidor. El término
maximo para ejercer el derecho de retracto sera de cinco (5) dias habiles contados
a partir de la entrega del bien o de la celebracién del contrato en caso de la
prestacion de servicios. Se exceptuan del derecho de retracto, los siguientes casos:
1. En los contratos de prestacion de servicios cuya prestacién haya comenzado con
el acuerdo del consumidor; 2. En los contratos de suministro de bienes o servicios
cuyo precio esté sujeto a fluctuaciones de coeficientes del mercado financiero que
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el productor no pueda controlar; 3. En los contratos de suministro de bienes
confeccionados conforme a las especificaciones del consumidor o claramente
personalizados; 4. En los contratos de suministro de bienes que, por su naturaleza,
no puedan ser devueltos o puedan deteriorarse o caducar con rapidez; 5. En los
contratos de servicios de apuestas y loterias; 6. En los contratos de adquisicion de
bienes perecederos; 7. En los contratos de adquisicion de bienes de uso personal.
El proveedor debera devolverle en dinero al consumidor todas las sumas pagadas
sin que proceda a hacer descuentos o retenciones por concepto alguno. En todo
caso la devolucion del dinero al consumidor no podra exceder de treinta (30) dias
calendario desde el momento en que ejercid el derecho.” (estatutoconsumidor,
2011)

En el caso de los saltos, se firmara un contrato basado en el articulo anterior, donde
se tendré en cuenta que el consumidor no podra retractarse gracias al numeral 4
del articulo 47; para evitar problemas, el contrato brindara la opcion de retracto,
siempre y cuando no se haya empezado el proceso de colecta al equino, por el
motivo de que una vez empezado el proceso, el proveedor ya habra contado con
gastos y costos (veterinario, transporte, logistica, etc.) ademas la muestra caduca
rapidamente una vez tomada, en otras palabras, la colecta ademas de costos y
gastos no tendra funcionalidad alguna.

Para dar cumplimiento con el articulo 48: “contratos especiales”, cada transaccion
cada compra, cada espacio vendido, cada salto, cada fotografia y cada contrato
cerrado, sera guardado en las bases de datos de la plataforma, para asi dejar
prueba de la celebracion del contrato y de la aceptacion adherente a las condiciones
generales. El cliente y el proveedor tendran acceso a las bases de datos solamente
de su conveniencia, donde podran visualizar por parte de nosotros el nombre y la
razon social, Numero de Identificacion Tributaria (NIT), direccion de notificacion
judicial, teléfono, correo electronico y demas datos de contacto; esto con el fin de
mantener la mayor transparencia posible para los clientes. Ademas de la
informacion brindada por nosotros, el cliente por medio de su usuario podra
observar las condiciones generales de sus contratos, para su consulta, impresion y
descarga, antes y después de realizada la transaccion.

El articulo 57 establece unos datos minimos requeridos para registro exitoso en la
plataforma web, estos son: el nombre o razon social, documento de identificacion,
direccién fisica de notificaciones y teléfonos, esta informacion Esta informacion
podra ser examinada por quien haya obtenido un beneficio con el fin de presentar
una gueja o reclamo y debera ser provista a la autoridad encargada cuando esta lo
requiera. Adicionalmente, la plataforma para dar cumplimiento con el articulo 52:”
Proteccién de los nifios, nifas y adolescentes en comercio electronico”, se fijara en
los términos y condiciones de la inscripcion un juramento para los clientes de
mayoria de edad, por si en algun caso de fraude de edad, tener la garantia frente a
la entidad competente de que el cliente firmo el contrato virtual bajo los términos y
condiciones que sucaballo.com propuso.
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Legislacion Laboral:

Para la plataforma, o mejor opcion seria tener empleados directos con contrato a
término indefinido, porque es el tipo de personal que necesitamos para sostener el
Core de la compafia en 6ptimo funcionamiento los empleados que obtendran el
derecho de este tipo de contrato son: el encargado del contact center, programador,
fotégrafo, community manager y los directores comerciales y gerentes. Los
contratistas como abogados, contador, disefiador web, empresa de logistica,
veterinarios se les otorgara el contrato de prestacion de servicios, por el motivo de
gue estos no sobrellevan las actividades Core de la organizacion y para este caso
nos son de legitima importancia, con este tipo de contrato se reducen gastos
significativos para el proyecto, mas adelante sera explicado. La contratacion de
cada uno de los prestadores de servicio mencionados anteriormente, se haran por
medio de empresas especializadas en cada uno de los topicos necesitados.

Con los empleados por contrato de trabajo la normativa que se rige por el cédigo
sustantivo del trabajo en donde Sucaballo.com, debe brindar aportes a la seguridad
social de cada uno de sus empleados. En el caso del contrato de prestacion de
servicio como es una tercerizacion la normativa a la cuales nos acogemos es la del
codigo civil y de comercio, ademas de que los aportes a seguridad social van de
cuenta del contratista y no del proyecto.

Como se ha mencionado los empleados con contrato de prestacion de servicio no
se les debe brindar prestaciones y demas gastos en los que incurre el empleador
ya que el contratista es el encargado. Por el lado de los empleados propiamente
con contrato de trabajo se debe tener en cuenta los pagos que le debe brindar el
empleador:

Salario: ordinario, horas extras, recargos por trabajo nocturno y dominical.

Descansos remunerados: dominicales (puede ser cualquier dia de la semana),
festivos y vacaciones (15 dias habiles al afio).

Prestaciones sociales: cesantias (1 mes de salario por cada afio trabajado),
intereses a las cesantias (12% anual), calzado y vestido de labor (cada 4 meses),
Auxilio de transporte (cuando el salario es menor a 2 s.m.l.m.v), prima legal de
servicio (1 mes de salario por cada afio trabajado).

Indemnizaciones: se realiza cuando se termina un contrato de trabajo (30 dias de
salario por el primer afio y los siguientes 20 dias).

Seguridad social: pensiones (empleador 12%, empleado 4%), salud (empleador
8.5%, empleado 4%) y ARL (pagado en totalidad por el empleador). Estas secciones
son cubiertos entre el empleado y el empleador con pagos los corrientes.
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Constitucion de sociedad.

En Colombia existen diversos tipos de sociedades, cada uno cuenta con
caracteristicas particulares en cuanto a aspectos fiscales, ver figura 24, Es por esto
por lo que se debe identificar cual de las sociedades que hay en Colombia es la que
mejor se adecua al proyecto. Para ello, a continuacion, se presentan las principales
estructuras de sociedades que existen en Colombia.

CLASES DE SOCIEDADES EN COLO

Nombre Denominacion No. de ﬂesponsabllldad Capital Social y Votos
de los Socios Soclos para decisiones

Sociedad Solidaria e llimitada Participacion. Todos los
Colectiva n: socios tiene un voto sin
importar la participacion
que tenga en la sociedad.

Personas Sqqedad : Min: 2 Limitada hasta el monto  Cuotas de igual valor.
Limitada Socios Max: 25 de sus aportes Todos los socios tiene un
voto sin  importar las
cuotas que posea.
Sociedad Gestores y Gestores. Min:  Gestores: Solidaria e Cuotas de igual valor. Las
En comandita Comanditarios 1:Max: 25 limitada. decisiones los toman los
Simple Comanditarios. Comanditarios: Hastael  socios geslores en
Min: 1 monlo de aportes. igualdad de votos.
Saociedad Cuotas de igual valor. De
Anénima Accionistas Min: 1 Hasta el monto de acuerdo a lo establecido
Simplificada aportes. en documento de
constitucion
Capital Socledad Geslores: Solidaria e Acciones de igual valor, los
Anénima Accionistas Min: 5 llimitada. wtos de los accionistas
Comanditarios: Hastael  sera de acuerdo al numern
monlo de aportes. de acciones.
Sociedad Gestores y Min:1 Hasta el monto de Acciones de igual valor.
En comandia Comanditarios Min: 5 apories. Las decisiones los toman
PorAcciones los socios gestores en

Figura 24. Tipos de sociedades en Colombia. Fuente: Cuadro comparativo.

Tomando como base la tabla anterior de los tipos de sociedades que se utilizan en
Colombia, se observa que el tipo de sociedad que mejor suple nuestras necesidades
y a nuestras caracteristicas es la entidad: sociedad andnima simplificado S.A.S. por
varias razones.

En el afio 2008 en el gobierno colombiano creod el tipo de sociedad “S.A.S” con el
fin de simplificar tramites, tanto en el interior como con el exterior de las empresas,
esto permite facilitar el desarrollo y la operacién de estas. La primera ventaja de la
sociedad S.A.S es que la creacién de esta puede ser tanto por una persona juridica
como una natural y es la Unica sociedad que permite un solo socio, no es el caso
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de nosotros. Otra ventaja importante es que la S.A.S. se puede constituir sin aportar
dinero en el momento de la creacion y por medio de estatutos gubernamentales la
empresa creada bajo sociedad andénima simplificada recibe descuentos en la
matricula mercantil, aportes de némina e impuesto de renta.

Por otro lado, la S.A.S trae ventajas implicitas como en la mayoria de los casos la
inscripcion de la sociedad se da por documento privado, lo que disminuye los costos
de transaccion a diferencia hacerlo por medio de escritura publica. También, esta
sociedad posee caracteristicas totalmente comerciales, con lo cual nunca sera
evaluada por el derecho civil. Ademas, cuentan con autonomia para fijar las normas
gue mas se ajusten al negocio y en cuanto a la responsabilidad monetaria de los
accionistas, estos solo responden hasta el monto de sus aportes, con lo cual se
desvincula el patrimonio personal de cada accionista sobre la sociedad, siendo una
buena opcion para negocios entre amigos y familiares.

Creacion de una empresa en Colombia.

La creacién de una empresa se tiene que hacer frente al érgano administrativo
encargado, en este caso, la caAmara de comercio de Medellin. SE hace en esta
debido a la facilidad que se tiene para realizar trdmites, gracias que el proyecto se
situara en esta zona del pais. La creacién consta de unos pasos especificos los
cuales son:

i) Estar al dia con las multas que hayan sido impuestas por el Cédigo
Nacional de Policia y Convivencia. Multas con vencimientos superiores a
los seis meses impediran obtener el Registro Mercantil en la Camara de
Comercio.

i) Elegir si las actividades comerciales se realizaran como persona
natural o persona juridica. Como fue descrito anteriormente, la plataforma
web se representara como una S.A.S.

iif) Elegir el nombre del negocio y consultar su disponibilidad ante el
Registro Unico Empresarial y Social (RUES) de la Camara de Comercio.

iv) Verificar si el lugar donde se desarrollara la actividad si permite esto
de acuerdo con el plan de ordenamiento territorial (POT). Segun el uso
de suelos dentro de la pagina web de la Alcaldia de Medellin, se permite
realizar esta actividad en el sector del Poblado.

v) Consultar con la Secretaria de Salud si el negocio requiere el visto de
bueno de esta entidad. La creacion de una pagina web no requiere la
visita de esta entidad.

vi) Verificar el Coddigo CIIU (Clasificaciéon Industrial Internacional
Uniforme) que tiene como proposito agrupar todas las actividades
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econdémicas similares para facilitar el analisis estadistico y econdmico.
También ayuda a determinar si la actividad comercial requiere
autorizacion para su ejercicio. Por lo general, las organizaciones que
requieren de esta autorizacion son entidades financieras, actividades de
vigilancia, seguridad privada, corredores de seguros entre otros; Por este
motivo el e-commerce no requiere de este tipo de verificacion.

vii) Verificar si se es beneficiario de la ley de emprendimiento juvenil. En
el caso de Sucaballo.com, no hay certeza si se rige a esta ley debido a
que hay un vinculo directo entre la constitucion de una S.A.S o no, en el
caso de que, si se llega a cumplir, en otras palabras, no se constituya una
S.A.S, los beneficios de esta ley son: Exencion del pago en la matricula
mercantil y su renovaciéon para el primer afio y beneficios en los aportes
a las cajas de compensacion familiar.

viii) Tramitar el formulario pre-RUT para tramite en Céamara por el
representante legal de la sociedad.

ix) Diligenciar el formulario RUES adquirido en cualquier sede de la
Camara.

X) Elaborar los documentos de constitucion para la S.A.S.

xi) Liquidacion y pago de derechos de inscripcion e impuestos de registro.
La creacion del e-commerce frente a la Cadmara de Comercio tendra una
tarifa aproximada (del registro mercantil) de $200.000 COP para creacion
y renovacion anual. Ademas, los certificados como la matricula mercantil,
existencia y representacion legal o certificados especiales tienen un valor
de $2.400 COP, $4.800 COP y $4.800 COP

Registro de una marca en Colombia.

1)

2)

3)

Antes de presentar una solicitud ante la Superintendencia de industria y
comercio, se debe de consultar los antecedentes marcarios, con el fin de
estar enterado si existen marcas semejantes o idénticas registradas o en
tramite las cuales puedan obstaculizar el registro de la marca sucaballo.com,
todo este proceso se hace para poder evitar la negacion del tramite por algun
tramite o nombre ya existente en la base de datos de la entidad.

Se deben de elegir los productos o servicios que distinguira la marca frente
la competencia a nivel nacional y se deberdn de clasificar segun:
la Clasificacion Internacional de Niza. La Clasificacion Internacional de Niza
es una clasificacion de productos y servicios que se aplica para el registro de
marcas.

Pago de tasa fiscal para poder empezar con el diligenciamiento del formulario
y su posible aprobacion.
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4) Una vez completados los pasos 1, 2 y 3 podremos presentar la solicitud de
manera electronica o en fisico.

5) Seguimiento de la aprobaciéon o no de la marca ante la superintendencia de
industria y comercio de Colombia.

Segun la superintendencia de industria y comercio, en Colombia, para el afio 2019,
registrar una marca cuesta alrededor de 925.000 pesos colombianos, basandose
en las tasas en linea, tabla 7. Este costo de registro de marca es fijado anualmente
por la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), esta entidad es la encargada
de establecer las tasas oficiales aplicables en materia de propiedad industrial en
Colombia.

TASAS SIGNOS DISTINTIVOS - SOLICITUDES NACIONALES

Modalidad MARCAS i . Descuento
En linea En Fisico

Solicitud de registro de marca de $925.00 $1.124.500 N/A
productos o servicios por una clase,

incluidas las modificaciones

relacionadas con limitaciones de

productos o servicios y las no

sustanciales del signo, que no sea

divisional.

Solicitud de registro de marca por $462.00 $534.00 N/A
cada clase adicional en una misma
solicitud

Solicitud de registro de marcas $1.230.000 $1.499.000 N/A
colectivas o de certificacion por una

clase, incluidas las modificaciones

relacionadas con limitaciones de

productos o servicios y las no

sustanciales del signo, que no sea

divisional.

Solicitud de registro de marca  $615.00  $749.00 N/A
colectiva o de certificacion por cada
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clase adicional en una misma
solicitud.

Solicitud de registro de marca de
productos o servicios presentadas
por micro, pequefias y medianas
empresas (MiPymes), incluidas las
modificaciones relacionadas con
limitaciones de productos o
servicios y las no sustanciales del
signo, que no sea divisional.

Solicitud de registro de marca de
productos o servicios presentada
por micro, pequefias y medianas
empresas (MiPymes), por cada
clase adicional en una misma
solicitud.

Solicitud de registro de marca de
productos o servicios presentada
por artesanos certificados como
tales por artesanias de Colombia
por una clase, incluidas las
modificaciones relacionadas con
limitaciones de productos o
servicios y las no sustanciales del
signo, que no sea divisional.

Solicitud de registro de marca de
productos o servicios presentada
por artesanos certificados como
tales por artesanias, por cada clase
adicional en la primera solicitud

Solicitud de registro de marca
colectiva o de certificacion
presentada por artesanos
certificados por artesanias de
Colombia referida a productos
artesanales por una clase, incluidas
las modificaciones relacionadas
con limitaciones de productos o
servicios y las no sustanciales del
signo, que no sea divisional.

$666.00

$332.50

$63.00

$63.00

$88.50
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Solicitud de registro de marca
colectiva o de certificacion
presentada por artesanos
certificados por artesanias de
Colombia referida a productos
artesanales, por cada clase
adicional en la primera solicitud

Solicitud de registro de marca
presentada por productores
pertenecientes a  programas
relacionados con el posconflicto,
certificados por las Entidades con
las que la Superintendencia de
Industria y Comercio haya suscrito
algun convenio para la
determinaciéon de tasas especiales
de registro, por la primera solicitud
y en una sola clase, incluidas las
modificaciones relacionadas con
limitaciones de productos o
servicios y las no sustanciales del
signo, que no sea divisional

Solicitud de registro de marca
presentada por productores
pertenecientes a  programas
relacionados con el posconflicto,
certificados por las Entidades con
las que la Superintendencia de
Industria y Comercio haya suscrito
algun convenio para la
determinacién de tasas especiales
de registro, por cada clase
adicional en la primera solicitud

Solicitud de registro de Marca de
productos o servicios por una clase
presentada por Entidades
Estatales, incluidas las
modificaciones relacionadas con
limitaciones de productos o
servicios y las no sustanciales del
signo, que no sea divisional

$88.50

$63.00

$$63.000

$63.00
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Solicitud de registro de marca por $31.50 $39.50 N/A
cada clase adicional en una misma

solicitud presentada por entidades

estatales.

Solicitud de registro de marca $88.50 $107.50 N/A
colectiva o de certificacion por una

clase presentada por entidades

estatales, incluidas las

modificaciones relacionadas con

limitaciones de productos o

servicios y las no sustanciales del

signo, que no sea divisional.

Solicitud de registro de marca $43.50 $52.50 N/A
colectiva o de certificacion por cada

clase adicional en una misma

solicitud presentada por entidades

estatales

Tabla 7. Tasas de signos distintivos. Fuente: Camara de Comercio.

Para el proyecto como el registro de marca es de Unica clase y para una
microempresa el valor que nos cobija seria de $666.000 pesos colombianos. Por
otro lado, si se requiere un registro de marca adicional, se tendria un valor adicional
de $462.000 pesos colombianos.

Tener claro cOmo se crea una empresa y como se registra una marca en Colombia
nos genera confianza frente al consumidor y frente al gobierno, esto permite que
haya mas claridad y seguridad en los clientes, otorgando seriedad a la plataforma.
Ademas, la plataforma podra operar legalmente en Colombia y no se tendrian
problemas legales. Por otro lado, conocer de las normas y leyes nacionales nos
brindara ventajas frente a la competencia, se podran ahorrar gastos administrativos
y este ahorro se podra invertir en actualizaciones o mejoramiento de la plataforma
digital.
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3.7 ESTUDIO FINANCIERO

3.7.1 Ingresos (mensuales)

INGRESOS (Mensuales)

Ventas COSTO PRECIO VENTA MARGEN
700000.00
Publicacién en el market place S 1,572 S 40,000 96%
Comisidn por venta de saltos S - S 21,000 100%
Fotografia a domicilio S 30,423 S 50,000 39%

Tabla 8. Ingresos mensuales. Fuente: Propia

Los costos y precios de venta establecidos fueron calculados a partir de un estudio
a la competencia y paginas similares. En paginas web como www.tucarro.com
(pagina homologa), se evidencia que el costo de publicacion es de $50.000 COP,
para un plan basico, en www.comprasaltos,com (competencia), el valor del espacio
en la plataforma tiene un valor de $35.000 COP, en www.tumoto.com (pagina
homologa) el valor de la publicacion es de $50.000 COP, entre otras. Con base en
los precios establecidos por los diferentes ecommerce, se pudo establecer unos
precios razonables ($40.000 para el plan basico y $65.000 plan full) para competir
con el precio mercado donde se espera estar. La estimacion del costo de la
publicacion en el Marketplace es supremamente sencillo, se realizé dividiendo el
promedio de las ventas proyectadas en los préximos 5 afios respecto al promedio
del sueldo del programador durante los préximos 5 afios, dando como resultado un
costo de $1,572 COP, para mayor claridad esta es la férmula:

Promedio sueldo programador (5aiios)

Promedio ntimero de ventas (5afios)

El costo establecido para la fotografia a domicilio se realizé teniendo en cuenta
factores como:
- El promedio del sueldo del fotégrafo durante los préximos 5 afios y el

promedio de fotografias tomadas mensualmente durante los préximos 5
anos.

- El precio de la gasolina en Colombia.

- Consumo de gasolina por galén. Segun la comunidad de motos mas grande
de Colombia, moteros, el consumo promedio de gasolina por galén en motos
de un cilindraje de 125 CC. es de 150 km por galon.

- El proyecto solo piensa establecer el servicio a domicilio si el cliente se
encuentra dentro de un radio de 50 km a la redonda

Con todos los factores cobijados se puede estimar el valor del costo de la fotografia
a domicilio, por medio de la siguiente formula:
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_ ) . . g Gl
Promedio sueldo fotégrafo (5aiios) Precio gasolina colombia () +consumo (i -)

Proemdio numero de fotografias (5anos) 50 km (radio maximo toma)
Foto

= Costo

El valor del precio de venta de la fotografia a domicilio se calculé por medio del
margen de ganancia, en este caso es el 40%. Esto se da para tener un precio
competitivo en el mercado y no tener influencia por la mano invisible del mercado.

Debido a que, en la comision por saltos, el cliente y proveedor contemplan, ellos
mismos, todos los costos y los gastos que este procedimiento conlleva, por este
motivo sucaballo.com no asume ningun tipo de costo para este servicio. Para la
imposicién del precio de la comision por saltos, se usé el programa de simulaciones
Risk Simulator, debido a que los precios de los saltos son fluctuantes, ya que estos
son impuestos por el propio duefio del caballo basandose en su experiencia. Con la
herramienta Risk, se establecié una funcién de probabilidad uniforme, con un
minimo de $1.000.000 COP y $7.000.000 COP. Estos rangos fueron establecidos
con apoyo de una base de datos suministrada por el criadero San miguel Anexo 2.
El uso de esta herramienta permitié establecer los rangos y por ende cobijar un gran
namero de posibilidades de los diferentes precios de saltos que pueden a ver en el
mercado y consecuentemente podemos observar una comision mas aproximada.

3.7.2 Personal

PERSONAL

Operacién Nacional

Salario
No Salario Base  Factor Prestacional Adicional N Total cargo
Variable

12,560,000
3,251,109

Director Comercial y gerente $
$
$ 1,300,142
$
$

Programador
Fotografo
Community manager
Contact center

$ 4,000,000 157
$ 2,070,770 157
5 828116 1.57

$ 1,656,232 157
$ 828,116 1.57

o

2,600,284
1,300,142

Rk R RN
RSV SRV SV
o

Tabla 9. Personal proyecto. Fuente: Propia

La empresa contara con poca cantidad de personal, esta tendra dos directores
comerciales y gerentes, un programador, un fotégrafo, un community manager y un
encarga del contact center. Para el desarrollo del emprendimiento los salarios bases
de toda la estructura organizacional, menos del fotégrafo y contact center, sera un
salario mayo al salario minimo vigente. El programador y el community manager,
segun la pagina indeed, obtendria un salario base mensual de $2.077.166 COP y
$1.656.000 COP, respectivamente. Indeed, establece la informacion salarial con
una estimacion a partir de 562 fuentes obtenidas directamente de las empresas,
usuarios y empleos (Indeed,2019). Para los gerentes, gracias a que estos son los
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duefios, el salario fue establecido por su misma voluntad, este es de un valor de
$4.000.0000 COP para cada uno, por el motivo de que estos dos son los que
representan la empresa en cualquier situacion adversa y toman las decisiones de la

organizacion.

El factor prestacional se realiz6 con la suma de los porcentajes de la siguiente tabla:

Factor Porcentaje prestacional
Cajas de compensacion 4%
Cesantias 8.33%
Prima de servicio 8.33%
Vacaciones 4.17%
Intereses sobre las cesantias 12%
Pension 12%
Salud 8.5%
Total 57.33% = 57%

Tabla 10. Porcentajes prestacionales. Fuente: Propia.

Para el crecimiento salarial se tuvo en cuenta las proyecciones del IPC a 5 afios,
con el salario base y el IPC proyectado se valord, los futuros salarios de los
diferentes trabajadores. Debido a que el ecommerce necesita pocos recursos
laborales este contaria con la misma cantidad de personas durante los préximos 5

anos.
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3.7.3 Inversiones

INVERSIONES

INVERSIONES ESTIMADAS
Valor

Desarrollo pagina web con tienda online S 7,000,000
Computador ppal S 1,200,000
Impresora S 400,000
Portatiles (2) S 2,400,000
Documento / minuta S 350,000
Abogados S 716,000
Registro de marca S 666,000
Logo S 700,000
Tarjetas de presentacion S 100,000
Hojas membrete S 100,000
Facturas S 100,000
Disefio Web S 2,200,000
Interfaz Movil S 1,000,000
Telefonos S 150,000
Celular S 1,200,000

TOTAL S 18,282,000

Tabla 11. Inversiones estimadas. Fuente: Propia.

El capital para operar el ecommerce es bajo en comparacion con otros proyectos.
Los valores de para las herramientas de computadores portatiles, computadores de
mesa, impresora, teléfonos y celular, fueron establecidos por medio de un sondeo
personal en grandes superficies como el Exito, Ktronix y Falabella. Alli se
compararon los precios de los articulos necesitados y se tomaron los valores mas
favorables, econémicamente, para el proyecto, todo esto sin dejar atras los
requisitos béasicos del software de la plataforma.

El valor disefio web y el desarrollo de la plataforma web con tienda online, fue
realizado mediante una cotizacion de la agencia de publicidad y mercadeo “Tres
Trece Visual’. Esta empresa brind6 tiempos estimados de entrega y nos garantiza
el desarrollo completo y funcional de la plataforma web. Ademas de este desarrollo,
la empresa también brinda servicios de hojas de membrete, disefio de logo, tarjetas
de presentacion, firmas digitales e interfaz movil, permitiéendonos acoger todas las
necesidades de publicidad y litografia en una sola compafiia. Tres Trece visual es
una empresa moderna, con conceptos contemporaneos y buena experiencia en el
mercado, las caracteristicas de esta empresa generan confianza y tranquilidad para
cualquier servicio que se proceda a hacer con ellos.
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El registro de marca es impuesto por la Camara de Comercio de Medellin, el valor
de este lo pudimos se extrajo de la tabla Tasas para el registro de marca en
Colombia.

3.7.4 Gastos mensuales estimados

GASTOS MENSUALES

GASTOS MENSUALES ESTIMADOS

Contador
Posicionamiento WEB y Redes Sociales
Arriendo

406,000

10,000,000
751,683
600,000
600,000

Viaticos
Mercadeo y Publicidad

v n n nn

Tabla 12. Gastos mensuales estimados. Fuente: Propia.

Los gastos mensuales del contador, posicionamiento web y arriendo fueron
estimados a partir de alianzas estratégicas creadas por el proyecto. El contador fue
cotizado directamente con la persona, este al tener vinculos familiares con uno de
los directores y gerentes de la plataforma optd por el bajo cobro de sus servicios y
por su disponibilidad de medio tiempo del horario laboral legal vigente. El precio del
arriendo es otorgado por el espacio de coworking investigado anteriormente, ver
tabla 3. Tinnko es un espacio con una ubicacién geografica dominante y centrado,
ademas cumple con los requisitos minimos para operar: precio, servicios publicos y
conexion a internet.

Para las variables viaticos y mercado y publicidad se usé la herramienta Risk, por
el motivo de que estas variables pueden cambiar drasticamente dependiendo de la
temporaday de la demanda en el momento. Los viaticos pueden variar dependiendo
de las visitas que se tengan que hacer a los diferentes clientes (criaderos) durante
el mes, este gasto puede ser desde hoteles hasta tiquetes aéreos, por eso se realiz6
esta estimacién con una funcion uniforme con un rango entre $600.000 COP y
$2.500.000 COP. Mercadeo y publicidad es una variable fluctuante, esta puede
cambiar dependiendo de la cantidad de eventos que se desea participar en el mes,
esta conlleva gastos como: souvenirs, posters, material P.O.P, etc. Gracias a esta
fluctuacion se decidié estableces una funcion uniforme con un minimo de $600.000
COP y un maximo de $1.200.000.

El posicionamiento web conlleva una gran suma de dinero ($10.000.000 COP),

debido a que en este caso se le pagara a influencers para que generen publicidad
en sus redes sociales, se pagara a paginas web de articulos y accesorios para
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caballos para que se pueda pautar en sus plataformas, se incorporara un tercero
para el manejo de redes sociales y ademas se realizara publicidad en plataformas
virales como YouTube.

3.7.5 Varios
VARIOS
Imprevistos 2.0%
Meta de Ventas S 100,000,000
comienzo de metas 10%
cumplimiento inicial total 6
2,021 2,022 2,023 2,024
Crecimiento Anual Esperado Terceros 50% 20% 20%
IPC 5.0% 4.5% 4.0% 3.0%
Amortizacién Inversiones 12 meses
Afio Inicial 2,020
Dias de Cartera -
Dias Proveedores
Dias de Inventario -
Minimo requerido para operar $ 51,802,659.00

Tabla 13. Varios. Fuente: Propia.

Imprevistos

Se constituird un fondo para atender expensas imprevistas por un valor del dos por
ciento (2%) del total de los ingresos, asi se acumula un dinero, mensualmente, para
cumplir las diferentes obligaciones que posee el proyecto en casos de calamidades
o falta de recursos.

Meta de Ventas

La meta de ventas fue estimada como un objetivo del proyecto, se cre6 a partir de
la motivacion que se debe de tener para el emprendimiento. Es un valor alcanzable
y por ende coherente con las ventas y los ingresos proyectados.

Dias de cartera, Dias de proveedores y Dias de inventario

Estas variables son cero, por el hecho de que el modelo de negocio esta constituido
de manera que no haya proveedores, ni cartera, ni inventario. Todos los clientes
son autbnomos, en otras palabras, ellos mismos manejan su inventario, ademas,
deben de pagar anticipadamente por el espacio dentro de la plataforma. Por estos
motivos, los dias de rotacion de cartera e inventario es cero.
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La plataforma tendra un sistema de pago a proveedores inmediato, esto quiere decir
que cualquier servicio realizado por un tercero sera pago una vez el servicio haya
sido probado y sea funcional.

Minimo requerido para operar

El minimo requerido para operar para el proyecto fue obtenido por medio de la
multiplicacion de la suma de los salarios multiplicado por 6 meses de operacion
minima, sin incluir los gastos que se tienen en marketing, esto se tomo6 de esta
manera por el concepto de que la empresa se debe es orientar en la fuerza laboral
y no tanto en las instalaciones fisicas. La fuerza laboral contempla el conocimiento
que se tiene, el know-how de la organizacion, dandole suma importancia para la
creacion y manutencion de la plataforma.

3.7.6 Proyeccion ventas

Para empezar, se debe explicar que el proceso de proyeccion de ventas se tuvo
que realizar por medio de Risk, se usé una funcion Bernoulli, esta funcion arroja
solo los numeros 0 y 1, la cual la probabilidad de aparicién de un cero del 60% y
para el uno del 40%. Cuando el programa arroja un valor de 0, el valor impuesto,
para la venta, es del plan béasico ($40.000 COP) y de 1 es del plan full ($65.000
COP), para mayor entendimiento ver tabla 14. Este método permitié analizar los dos
escenarios posibles, plan basico y full, y arrojo los resultados visto en la tabla 15.

Bernoulli Probabilidad Plan Valor (COP)
0 60% Béasico $40.000
1 40% Full $65.000

Tabla 14. Funcion Bernoulli precios. Fuente: Propia

Al sucaballo.com ser un servicio innovador y nunca visto en el mercado, se espera
gue el crecimiento en ventas para el segundo afio sea de un 259%, esto basado en
una proyeccion de crecimiento del 15% mensual, de las ventas iniciales. Bajo un
estudio de mercado se espera que la pagina, para su lanzamiento, tenga un total de
60 ventas de publicaciones en la plataforma, 2 ventas de saltos de caballos y 2
fotografias a domicilio. Con este niumero de ventas, se pretende obtener un total de
$112.645.568 COP en el primer afio, por ende, con un crecimiento del 259%, se
esperan para el segundo afio unas ventas de $404.030.355 El crecimiento empieza
a disminuir afio por afo, esto se debe a que la pagina obtiene su acogida y busca
su estabilidad en el mercado, por eso podemos ver que para los afos 3,4y 5, el
crecimiento de las ventas disminuye abruptamente, para el final del quinto periodo,
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se aspira a que haya un crecimiento del 60% y que disminuya hasta un 30% en el
largo plazo y alli se torne estable.

Ventas

Afio

Afio 1

Ao 2

Aiio 3

Ao 4

Afio 5

PESOS

112,645,568.62

$ 404,030,355

$ 944,666,241

$ 1,745,459,782

$ 2,792,687,569

Publicacién en el market place

108,688,203.27

$ 389,836,315

S 911,479,055

$ 1,684,139,820

S 2,694,577,318

Comisién por venta de saltos

1,170,488.34

$ 4,198,237

$ 9,815,928

$ 18,136,890

$ 29,018,525

Fotografia a domicilio

2,786,877.01

$ 9,995,803

S 23,371,258

S 43,183,072

S 69,091,726

Incremento

259%

134%

85%

60%

Tabla 15. Proyeccién Ventas. Fuente

: Propia
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3.7.7 Proyeccion PyG
Sucaballo.com
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ARo 0 ARO 1 ARD2 ARO 3 ARD 4 ARO 5
v H v H v H v H v
TOTALINGRESOS s B $ 112,645568.62 100% & 404,030,355.13 72% 100% S O44,666240.86 57% 100% 51,745459,782.33  46% 100% 52,792,687 568.73 37% 100%
$ 112,645568.62 100% ¢ 404,030,355.13 100% $ 944,666,240.86 100% $1,745,455,782.33 100% $ 2,792,687 568.73 100%
Fublicacién en & market place $ 10868820327 96.5% & 386,83631455 96% § 911,478,05477 96% $ 1,684,139,8167 96% § 2,684577,317.68 96%
Comisién por venta de saltos $  1,17048834 1.0% $ 415823724 1% § 581552828 1% § 1813685037 1% § 2501852456 1%
Fotografia a domicilio $ 278687701 2.5% 4§  §,585802.85 2% 4 2337125781 2% 4 43183,07230 2% § 69,081726.08 2%
COSTOS $ 422460547 4% 5 14,004,316.15 70% 3% 5 3257014725 57% 3% 5 60,130598.95  46% 3% 5 96,186503.45 37% 3%
$ 422460547 100% S 14,004,316.15 100% & 32,570,147.25 100% %  60,130,598.95 100% 5 96,186903.45 100%
Publicacién en e market place 4 345 3p2.81 Bl 4 5048173 1% 5 3811225 0% % 21,158464 0% % 13,455.30 0%
Comisidn por venta de saltos ) - 0% 4 - 0% S - 0% & - 0% & - 0%
Fotografia a domicilio s 387524266 92% % 1351383442 89% 5 32,532,035.00 100% % 60,105,440 .01 100% %  96,173,44815 100%
UTILIDAD BRUTA $ 108,420,963.16 96% $ 390,026038.99 72% 97% ¢ 912,096093.61 57% O7% $1,685329,183.38 46% 97% $2,696500565.28 37%  97%
Gto. Admin y ventas S 415,367,235.93  369% 5 430,686,347.89 4% 107% 5 563,167,15L.70 24% 60% S5 600,897,975.61 6% 34% $ 638,780,194.74 6% 23%
Saltlos y prestaciones $ 252,140,128.56 61% $ 26474713499 5%  61% ¢ 379374583.83 30% 67% $ 394,549567.18 4%  66% $ 406,386054.20 3%  64%
Director Comercial y gerente 4 150,720,00000 6&0% § 15825600000 53 B0% S5 165,377,52000 4% 44% §  171992,62080 A% 44% % 177,152,355.42 3% A%
Frogramador 4 3501330680 15% % 4096357214 5% 15% & 42,807,3508% 4% 11% & 4451964452 4% 11% &  45,855,23427 3% 11%
Fotégrafo $ 1560170544 6% § 1638178071 5% 6% ¢ 5135691388 68% 14% & 5341115044 4%  14% & 5501352615 3%  14%
Community manager $ 3120341088 12% & 3276358142 5%  12% ¢ 6847588518 52% 18% & 7121452058 4%  18% & 7335036820 3%  18%
Contact center $ 1560170544 6% § 1638179071 5% 6% ¢ 5135691388 68% 14% ¢ 5341115044 4%  14% & 5501352615 3%  14%
GASTOS FIIOS 5 150,545,107.37 36% 5 16378741290 B% 8% $& 181,606936.88 10%  32% & 20413135219  11% 34% & 23015257261 11%  36%
Contador S 4,872,000.00 3% $  5,115,600.00 5% B 5,345,802.00 4% ™8 5,555,634 08 4% B 572642310 3% 2%
Posiciohamiento WEB y Redes Sociales $ 120,00000000 80% S 126,000,000.00 5% 77% § 131,670,00000 4% 73% & 136,936,80000 4% E7% & 141,044504.00 3% B1%
Arriendo 5 5,020,196.00 B% 5 5,471 ,205.80 5% % S 5,857,410 06 4% 5% 5 10,263,306 46 4% 5% 5§ 10,602,105.66 3% 5%
Viaticos 4 7,200,000.00 53 4 7,560,000.00 53 5% 8 7,500,200.00 4% 4% 5 8,216,208 00 A% 4% 4 B 46266424 3% 4%
Mercadeo y Fublicidad s 7,200,000.00 5% s 7,560,000.00 5% 5% 3 7,500,200.00 4% 4% 5 8,216,208 00 4% 4 % B462,664.24 3% 4%
Imprevistos § 225251137 1% § BO0BOGOTI0 7% 5% § 1889332482 57%  10% S 3490919565 46% 17% S 5585375137 37%  24%
Gastos Preoperativos $  11,625166.67 0% § 215180000 100% 0% $  2,18563L00 2% 0% $  2,217,056.24 1% 0% $  2,241567.93 1% 0%
Desarrollo pagina web con tienda online § 128333333 $ 140000000 100% 65% 5 1,400,000.00 0% B4% & 1,400,000.00 0% 63% 5 1,400,000.00 0% 62%
Computador ppal $  1,100,000.00 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Impresora 5 366,666.67 5 - 0 S - 0% & - 0% & - 0%
Portatiles (2) $  2,200,000.00 3 - 0% - 0% 4 - 0% 4 - 0%
Documento / minuta 5 320,833.33 5 - % 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Abogados s 656,333.33 s 751,800.00 5% 5 785,631.00 LI B17,056.24 EYE - 84156753 38%
Registro de marca s £10,500.00 s - 0 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Logo 5 641,666.67 5 - 0% % - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Tarjetas de presentacion 5 41,666.67 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Hojas membrete 5 51,666.67 5 - 0% % - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Facturas 5 51,666.67 5 - 0% 4 - 0% S - 0% S - 0%
Disefio Web $  2016BEBEET ) - 0% 5 - 0% S - 0% S - 0%
Interfaz Mavil 5 516,666.67 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0% 5 - 0%
Telefonos 4 137,500.00 4 - 0% S - 0% & - 0% & - 0%
Celular 4 1,100,000.00 s - 0% S - 0% 8 - 0% 8 - 0%
UTLIIDAD OPERATIVA 5 11,625166.67 5 (306,546,272.78) -272% & (40,660308.50) -655% .10% S5 348928941.90 112% 37% 51,084431207.77 68% 62% $2,057,720470.54 47% 74%
GASTOS FINANCIEROS $ 153676464 5 167836737 1% $  1,778,762.66 6% [ 2,382,949.20 5% [ 2,644,114.30  10% 0% 5 2,939868.39 10% 0%
Intereses Creditos g - - 0% 8 - TmDvol 0% S - DO 0% 8 - Tsowjor 0% 8 - "HDn/O! 0%
41000 4 153676464 S 1678367.37 100% & 1,778 76266 6% 100% % 2,382,54520  25% 100% & 2,644,114 30 10% 100% S 253586835 10% 100%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $(290,755704.03) $ (308,624,640.14) -274% % (42,439,071.56) -627% -11% $ 34654599271 112% 37% &1,081,787,093.47 68%  62% $2,054780602.15 47%  74%
Impuestos 5 - 5 - $ 1163748603  100% § 11782563752 $ 36780761178 $ 69862540473
UTILIDAD NETA 5[290,755,?04.03]‘ 5 [303,624,64014]‘ -274% 5 [54,076,55759]‘ 471% -13% § 228,720,355.19‘ 124% 24% $ 713,979,481.69‘ 68%  41% 51,356,155,19142‘ 4Th  49%
UTILIDAD ACUMULADA $(290,755,704.03) $ (308,624,640.14) $ (362,701,197.73) $ [133,980,842.55) $ §579,998,639.15 $ 1,936,153 836.57

Tabla 16. PyG Proyectado. Fuente: Propia.
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Para el analisis del PyG proyectado, se realizaron 500 simulaciones usando la
herramienta Risk. Los datos arrojados por la herramienta evidencian la rentabilidad
y el futuro que tiene el proyecto en este mercado. En el PyG, se ve reflejado, en
resumidas cuentas, lo expuesto en los analisis anteriores y como resultado final se
observa que el proyecto genera pérdidas netas en el afio 1, con un resultado
promedio de $ 645.265.456 COP y con una desviacion estandar de $21.087.534
COP. Para el aflo 3, 4 y 5 se proyectan ganancias para el negocio, pero la
recuperacion del dinero se proyecta para el afio 3, especificamente en el mes 25 de
operacion. En el afio 3, la utilidad neta promedio esperada es de $102.357.931 COP
y para el afio 5 la utilidad neta promedio esperada es de $1.029.000.000 COP, estos
datos fueron obtenidos a partir de 500 simulaciones en el programa Risk.

m @RISK - Salida: D67 - oI El
UTILIDAD NETA / ANO 1 %
-369.94 31284 UTILIDAD ~

355 Celda PYG!D67
Minimo -$377,628,074.46
Maximo -$308,023,017.57
Media -$345,265,456.41

1C: 90% + $1,554,080.33
Moda -$319,634,562.30
Mediana  -$354,574,801.80
Desv Est $21,087,534.53
Asimetria 0.3675
Curtosis 1.4716
Valores 500
Errores 0
Filtrados 0
Izquierda X -$369,941,186.30

3.04

2.5

2.04

Version de prueba de @RISK
Sélo para propdsitos de evaluacion

1.5

Valores enx 107-8

1.0

Izquierda P 5.0%
0.5 Derecha X -$312,840,675.11
Derecha P 95.0%
0.0 Dif X $57,100,511.19
8 5 3 2 e 2 bS] = g [pifp 90.0%
(52} (32 (2] M © @ Ll ™ M
' ' i e ' ! ' 1% -$373,800,834.91
Valores en millones ($) v
— 5%  -$369.941.186.30
@ =i [al|~|| S|~ F |||k F = V] &KRQ < |f[p] | cemar

Figura 25. Simulacion utilidad neta afio 1. Fuente: Risk

Del total de ingresos podemos observar que el producto que influye de mayor
manera es la publicacion en el Marketplace, este producto representa el 96% del
total de ingresos, gracias a esto se crea una dependia directa de este producto,
pero no hay preocupacién alguna ya que las publicaciones en el Marketplace es la
actividad core del negocio. Por parte de los gastos de administracion y ventas, el
factor de mayor peso para las proyecciones es el posicionamiento de WEB y redes
sociales con un peso promedio del 76% de los gastos fijos. El proyecto debe
consolidarse como una fuente confiable, eficaz y segura, debe de estar en el top of
mind del consumidor, por este motivo se invertira bastante dinero en este factor de
posicionamiento web y redes sociales.
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3.7.8 Simulaciones — Risk

El resultado obtenido por las diferentes simulaciones explica cual puede ser el futuro
del proyecto bajo varios escenarios. Se hicieron un total de 500 iteraciones con las
siguientes variables de entrada: precios cambiantes para los clientes, costos de
marketing y costos de viaticos, dependiendo la temporada, para ver su influencia en
variables de salida como: TIR y PyG del afio 1, 3, y 5. Con estas variables
establecidas y después de 500 iteraciones, la herramienta arrojé una TIR promedio
del 42.629%, ver figura 26, que en comparacién con el Wacc anual calculado
(23.48%) es mayor en un 19.149%, esto quiere decir que el proyecto es
aceptado debido a que se esta generando mas de lo que le cuesta financiarse con
deuda y patrimonio.

El grafico tornado de la TIR nos arroja un analisis de sensibilidad de esta variable.
El programa demostr6 que las variables mas significativos para el calculo de estas
son: Precio de venta en el Marketplace, costos de viaticos y mercadeo y publicidad.

TIR 5 ANOS / Anual
Entradas dlasificadas por su efecto sobre la salida Media

Publicacidn en el market place { PrEPIEA 73.392%

F14

de @RISK B entrada alta

itos de evaluacién [l Entrade baja
Viaticos / Valor 4 - 49.356%

Linea de base = 42.629%

£ 2 2
o (=) (=]

Mercadeo y Publicidad / Valor

20%
30% A
70%
80% -

¥ B ©
TIR 5 ANOS / Anual

Figura 26. Analisis de sensibilidad TIR (Tornado). Fuente: Risk

La variacion de la grafica de la TIR en las simulaciones se debe a que la plataforma
solo cuenta con dos precios, de dos diferentes tipos de planes ofrecido, con cada
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uno se da un TIR diferente, para el plan basico la tasa interna de retorno promedio,
en 500 iteraciones es de 23.5%, y para el plan full, la tasa interna de retorno
promedio con 500 iteraciones es de 72.2%. Dando asi un resultado de una TIR
promedio para el negocio de 42.629%, ver figura 27.

the @RISK - Salida: D5 =] x|

TIR 5 ANOS / Anual Tabla de estadisticas v

16.2% 77.7% J IR 5 ANOS / A

Celda INVERSIONISTASL..

5.04 Minimo 13.103%
Maximo 81.173%

2 Media 42.629%
i IC: 90% +1.877%
Moda 24.117%

3.5 Mediana 26.530%
Desv Est 25.468%

3.0 1 Asimetria 0.3897
- Version de prueba de @RISK _J Utk 12476
' Sdlo para propdsitos de evaluacion Valores 500
Errores 0

20 Filtrados 0
154 Izquierda X 16.2%
Izquierda P 5.0%

1.0 Derecha X 77.7%
Derecha P 95.0%

0.5 Dif X 61.500%
Dif P 90.0%

0.0 T - : 1% 14.633%

é g § é i § f § § 5% 16248%

1N0L - 17 GADOL

Q)= [iw] [w[-][/[-][¥ -] [a][#] ][] [¥][a][@] @ | o

Figura 27. Simulacion TIR 5 afios. Fuente: Risk.

Los datos arrojados PyG de los afos, 1,3y 5, corrobora que el proyecto puede tener
perdidas sustanciales promedio de $345.265.456 COP solo en el afio 1, con una
desviacion estandar de $21.087.534 COP, pero para el afio 3 y 5 el panorama
cambia completamente. El programa arroja cifras arrolladoras para dichos afios,
$102.357.931 COP y $1.029.000.000 COP, respectivamente. Estos resultados de
las simulaciones brindan confianza y seguridad para la implementacion del negocio,
en teoria el negocio sera rentable y estable en el mercado.
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Figura 28. Simulacién utilidad neta afio 3. Fuente: Risk
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Figura 29. Simulacién utilidad neta afio 5. Fuente: Risk
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3.8 PLAN DE IMPLEMENTACION
El objetivo del presente proyecto es dar inicio a la construccion de una pagina web
funcional para aproximadamente enero del 2020. Por eso, se pronostica empezar
con la constitucion de la sociedad en Julio del 2019, este proceso toma tiempo de
un mes, debido a los tiempos de espera que se tienen en los 6rganos de control del
gobierno, simultaneamente, se puede empezar a hacer marketing digital para ir
generando expectativa en el mercado y tener una acogida en el lanzamiento, este
proceso durara un tiempo estimado de 4 meses.
El disefio de la pagina web y su implementacion, segln tres trece visual, tiene tiempos
estimados de 20 dias-30 dias, esto es equivalente a 1 mes. Cotizando con la misma
compaiiia (313), todo el servicio de litografia (Brochures, Tarjetas de presentacion, folletos,
entre otras) tiene tiempos estimados de 1 mes, este se hara simultaneamente con el disefio
web.

Actividad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7
Constitucion
sociedad
Marketing
digital
Contratacion
personal
Disefio
pagina web
Litografia
Arriendo
espacio
Tinnko

Inicio
operacion

Tabla 17. Plan de implementacion. Fuente: Propia.
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4. CONCLUSIONES

La investigacion de mercado que se materializa en las encuestas realizadas a una
muestra de poblacion representativa de la ciudad de Medellin nos permitié
determinar que la idea de negocio es atractiva para el consumidor, siempre y
cuando logre sortear de buena manera algunas barreras y exigencias del usuario
como lo son su tendencia a buscar soluciones tradicionales a su necesidad de
compra, y la necesidad de una herramienta amigable, muy visual, con filtros y
calificacion de vendedores.

Basandonos en las frustraciones que pudimos percibir en nuestro mercado objetivo
definimos una propuesta de valor orientada a la comodidad, amplitud y profundidad
de portafolio y seguridad de nuestros clientes. Pues esto nos permitira atacar puntos
clave como la tradicionalidad del shopper, la oferta reducida del mercado a la que
tienen acceso, los costos del animal (al fomentar la competencia) y las largas
distancias que debe recorrer un consumidor en su mision de compra. Dandole asi
a nuestros usuarios todo lo necesario para invitarlos minimamente a probar la
herramienta, para posteriormente enfocarnos en la fidelizacion por medio de
estrategias de marketing.

Técnicamente la herramienta es viable, y los requerimientos en este aspecto son
reducidos, gracias a la evolucion que ha tenido el E-commerce en los ultimos afios
a nivel mundial que ha llevado al desarrollo de empresas prestadoras de servicios
que proporcionan opciones predisefiadas para la creacion de Marketplace. Ademas
estas mismas compariias garantizan la seguridad de la plataforma y su medio de
pago, y brindan una capacidad de almacenamiento suficiente para operar,
facilitando asi la creacion de este tipo de iniciativas incluso a manos de personas
sin experiencia.

Tener un conocimiento claro acerca de la legalidad del proyecto permite ahorrar
tanto costos financieros, como problemas con el estado. La metodologia del
comercio electronico es una estrategia implementada desde tiempo atras, con el
boom tecnolégico se ha venido incrementando los negocios tipo ecommerce, bajo
esta tendencia los gobiernos buscan proteger cada dia mas al consumidor de
posibles estafas. Por este motivo, se busco en diferentes fuentes restricciones y
regulaciones que hay que tener en cuenta a la hora de estructurar un ecommerce,
para asi determinar la viabilidad del emprendimiento o el fracaso de este.
Basandose en los estatutos del consumidor, tasas para la constitucion de la
sociedad, politicas de creacion de una empresay la legislacion laboral de Colombia,
se determiné que en términos legales, el ecommerce es viables, gracias a la
consecucion de todas las especificaciones legales de Colombia.

Por medio del estudio organizacional se pudo finiquitar el tipo lugar donde la
empresa quiere iniciar su operacion, se eligié un lugar amplio con buena ubicacion
estratégica en la ciudad (El poblado) y de un precio médico para una startup.
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Ademas, se concluyo cual sera la estructura salarial y jerarquica mas conveniente
para la empresa, este estudio dio como resultado la conformacion del equipo de
trabajo de mayor conveniencia el cual es: un programador, un fotégrafo, un
community manager y un contact center.

El estudio financiero arroj6 cifras valiosas para el emprendimiento. Con este
desarrollo, se pudo obtener la viabilidad de la implementacion del proyecto en el
mundo real. El célculo del éxito o el fracaso de la plataforma se realizé por medio
de la comparacion entre la TIR y el Wacc calculado, con dicha comparacion se
obtuvo una diferencia 19.149 puntos porcentuales. Esta diferencia, al ser positiva,
demuestra que el negocio si es rentable en el tiempo y por ende es viable iniciar
operacion. Ademas, el estudio arroj6 datos importantes como: El periodo de
recuperacion de la inversion (mes 38), total de inversion inicial ($ 51,688,712.57
COP), valor actual neto ($648.956.144 COP) y la tasa interna de retorno (42.629%
anual). Estos datos indican para cualquier inversionista un negocio rentable,
duradero, seguro y sano.

El posicionamiento web y redes sociales es el factor clave para la inversion, este
jug6 un papel importante en el estudio financiero, ya que este fue el que representd
el mayor gasto en el PyG, con un promedio del 76%. El gasto en este factor se
mantuvo constante durante los 5 afilos de proyeccion, por la razén de que la
publicidad y el marketing, es el medio por el cual la plataforma obtendra | mayor
cantidad de cliente y, ademas, se dara a conocer en el mercado objetivo.
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5. RECOMENDACIONES

A personas que busquen realizar un proyecto similar a este en el futuro, es preciso
recomendar que realicen un estudio de mercado también en zonas rurales de
interés, donde la concentracion de vendedores y poseedores de equinos
posiblemente sea mas amplia.

También es preciso recomendar que se profundice en la cantidad de publicaciones
necesarias de manera constante para que el usuario que ingrese en busqueda de
un caballo se lleve una percepcion de un surtido amplio que lo invite a seguir
consultando el portal.

Se recomienda también realizar una entrevista con las entidades reguladoras, las
cuales pueden jugar un papel fundamental en el negocio al hacer las veces de
sponsor, entendiendo que iniciativas como esta pueden potencializar la industria.

Enfocar desde el inicio su investigacion al posicionamiento de marca, factor que
sera el que determine el éxito o fracaso de la plataforma, teniendo en cuenta que la
operatividad de un marketplace depende, mas alla de la cantidad de publicaciones
gue los clientes compren, del flujo de usuarios que logre mantener en el tiempo.

Recomendamos también desarrollar un minimo producto viable haciendo uso de la
externalizacion del desarrollo, pues en la actualidad existen plataformas
proveedoras de todo lo necesario para gue una persona sin experiencia pueda tener
en funcionamiento su tienda virtual.

Recomendamos también profundizar en los drivers que llevan al consumidor a optar
por acudir a un canal tradicional a la hora de adquirir un equino, pues de esa manera
se pueden focalizar esfuerzos y recursos en atacar esas caracteristicas especificas.
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ANEXO 1

Mapa de funciones

Director general.

Cédigo de Identificacion: N/A
lh PERFIL DE PUESTO

SuCabellocom

Titulo: Gerente general.

1. Objetivo General:

Llevar a la compaifiia al cumplimiento de su Misién y Vision, siendo ejemplo de sus valores y alcanzando los objetivos
financieros

2. Objetivos Especificos:
e Posicionar el Marketplace en el mercado.
¢ Mantener el nimero de publicaciones requeridas en la cuenta de manera constante.
o Realizar alianzas estratégicas con los stakeholders.
e Garantizar la operatividad de la pagina.

3. Estructura Organizacional.

Nivel jerarquico del puesto: Gerente Horario. N/A
Puesto al que reporta: Junta Directiva Dias laborales: LMMJV
Puestos que le reportan: Directores Dias de descanso: LMMJV
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Conocimientos Especiales.

o Debe tener conocimiento en el manejo de grupo y personal

e Debe tener conocimientos de mercadeo digital y Marketplace
e Debe conocer el mundo de los equinos y el sector agro

¢ Entendimiento de contabilidad

11. Competencias Personales. Bajo | Medio | Alto
Comunicacién. Capacidad para intercambiar puntos de vista, opiniones o cualquier otro tipo de

informacién de manera clara y efectiva. X
Tolerancia a la frustracién: Capacidad para mantener una conducta efectiva al enfrentar

situaciones cambiantes, dificultades o inconvenientes, pese a que las medidas adoptadas por otros

sean contrarias a su sentir. X
Autocontrol: Capacidad para dominar y orientar de manera pertinente y en favor de las necesidades

de la Institucion, sentimientos y emociones. X
Motivacién: Disposicién general para participar en las tareas que le son encomendadas. X
Adaptabilidad: Capacidad para comportarse efectivamente en nuevos contextos de desempenio. X
Seguridad: Confianza en si mismo para realizar actividades y resolver problemas con la certeza de

ser capaz de enfrentar posibles dificultades. X
Creatividad: Capacidad para proponer y emprender alternativas pertinentes para hacer mas

eficiente el propio trabajo y el de otros. X
Cooperacion: Disponibilidad para trabajar en equipo y comprometerse con las responsabilidades y

en las tareas que se deriven de ello. X
Apego a normas: Capacidad para entender y cumplir sus obligaciones como Funcionario Publico

en concordancia con la normatividad y reglamentos aplicables. X
Vision Comunitaria: Disposicion para tomar decisiones pertinentes con base en el analisis de

creencias, practicas y necesidades de la Comunidad. X
12. Competencias Intelectuales. Bajo | Medio | Alto
Orientacion al aprendizaje: Disposicion para adquirir y establecer nuevas pautas de conducta o

modificar las existentes a través de la experiencia. X
Atencidn y concentracion: Capacidad para seleccionar y dar preponderancia a informacion

especifica, entre un continuo de estimulacién, con base en criterios preestablecidos. X

90




Analisis y sintesis: Capacidad para tomar decisiones partiendo desde lo general hasta lo particular

y viceversa, segln convenga en situaciones determinadas. X
Articulacion légica: Capacidad para definir hechos o procesos con base en premisas consistentes
y ordenadas. X
Abstraccion: Capacidad para reconocer y sintetizar conceptualmente los aspectos principales de
acontecimientos, planteamientos y procesos. X
Razonamiento matematico: Capacidad para resolver correctamente operaciones y problemas
aritméticos e identificar relaciones numéricas en diferentes situaciones y procesos. X
Memoria selectiva: Capacidad de apoyar y favorecer el desempefio actual con base en desempefio
exitoso y efectivo desplegado en otras situaciones de su historia interpersonal. X
13. Competencias Laborales. Bajo | Medio | Alto
Planeacion: Capacidad para definir rutas apropiadas de accion en correspondencia con las rutinas
y retos enfrentados. X
Organizacién: Capacidad para estructurar anticipadamente procesos y tareas en general, con base
en sus interrelaciones, disponiéndolos de acuerdo con criterios de efectividad. X
Seguimiento de instrucciones: Capacidad de dar cumplimiento a las disposiciones operativas
definidas por los superiores jerarquicos, con el fin de contribuir al cumplimiento de objetivos
institucionales, aunque éstos se opongan al punto de vista personal. X
Liderazgo: Habilidad para integrar y orientar acciones y puntos de vista de los demas, favoreciendo
la apropiacion y cumplimiento grupal de objetivos institucionales. X
13. Competencias Laborales (continuacion).

Bajo | Medio | Alto
Responsabilidad: Capacidad para hacerse cargo de actividades y asumir las consecuencias
positivas 0 negativas derivadas de las acciones ejecutadas. X
Ejecucion simultanea: Capacidad para desempefarse efectivamente en diversas tareas y
proyectos cumpliendo con los objetivos de todas ellas. X
Confiabilidad: Grado de confianza que una persona muestra por su conducta y actuar en tareas
desempefadas. X
Responsabilidad social: Capacidad para aceptar el impacto positivo y/o negativo de la propia
conducta en la sociedad. X
Manejo de conflictos: Capacidad para entender y resolver apropiadamente problemas vinculados
con su ejercicio laboral o, en su caso, minimizar su impacto a efecto de dar cumplimiento a los
objetivos institucionales. X
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Rendimiento bajo presion: Capacidad para cumplir con los objetivos institucionales pese a realizar
sus tareas laborales en condiciones potencialmente estresantes. X

Trabajo en equipo: Capacidad para integrarse cordial y efectivamente en tareas conjuntas con sus
compafieros de trabajo, a efecto de cumplir con objetivos institucionales. X

Asertividad: Capacidad para expresar sus convicciones, necesidades y puntos de vista, sin agredir
ni someterse, en virtud de las caracteristicas del contexto en que se desempenia. X

Empuje: Capacidad para mantener en un nivel promedio el vigor y ritmo de trabajo para dar
cumplimiento a criterios de logro institucionales. X

Contact center

Cddigo de Identificacion: N/A
PERFIL DE PUESTO

b

SuCabellocom

Titulo: Contact Center

1. Objetivo General:

Atender las dudas y quejas de los usuarios

2. Objetivos Especificos:
e Mantener alta la satisfaccién del usuario
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3. Estructura Organizacional.

Nivel jerarquico del puesto: Contact Center Horario. 24h
Puesto al que reporta: Gerente General

Puestos que le reportan: N/A

Dias laborales: LMMJVSD
Dias de descanso: LMMJVSD
Conocimientos Especiales.
e Debe ser orientado al servicio
e Debe tener Facilidad de aprendizaje
e Capacidad de expresion verbal
11. Competencias Personales. Bajo | Medio | Alto
Comunicacién. Capacidad para intercambiar puntos de vista, opiniones o cualquier otro tipo de
informacién de manera clara y efectiva. X
Tolerancia a la frustracién: Capacidad para mantener una conducta efectiva al enfrentar
situaciones cambiantes, dificultades o inconvenientes, pese a que las medidas adoptadas por otros
sean contrarias a su sentir. X
Autocontrol: Capacidad para dominar y orientar de manera pertinente y en favor de las necesidades
de la Institucion, sentimientos y emociones. X
Motivacién: Disposicién general para participar en las tareas que le son encomendadas. X
Adaptabilidad: Capacidad para comportarse efectivamente en nuevos contextos de desempenio. X
Seguridad: Confianza en si mismo para realizar actividades y resolver problemas con la certeza de
ser capaz de enfrentar posibles dificultades. X

Creatividad: Capacidad para proponer y emprender alternativas pertinentes para hacer mas
eficiente el propio trabajo y el de otros.
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Cooperacion: Disponibilidad para trabajar en equipo y comprometerse con las responsabilidades y

en las tareas que se deriven de ello. X

Apego a normas: Capacidad para entender y cumplir sus obligaciones como Funcionario Publico

en concordancia con la normatividad y reglamentos aplicables. X
Visién Comunitaria: Disposicidon para tomar decisiones pertinentes con base en el andlisis de

creencias, practicas y necesidades de la Comunidad. X
12. Competencias Intelectuales. Bajo | Medio | Alto
Orientacion al aprendizaje: Disposicion para adquirir y establecer nuevas pautas de conducta o

modificar las existentes a través de la experiencia. X
Atencion y concentracion: Capacidad para seleccionar y dar preponderancia a informacion

especifica, entre un continuo de estimulacién, con base en criterios preestablecidos. X
Andlisis y sintesis: Capacidad para tomar decisiones partiendo desde lo general hasta lo particular

y viceversa, segun convenga en situaciones determinadas. X
Articulacion l6gica: Capacidad para definir hechos o procesos con base en premisas consistentes

y ordenadas. X
Abstraccion: Capacidad para reconocer y sintetizar conceptualmente los aspectos principales de

acontecimientos, planteamientos y procesos. X
Razonamiento matemético: Capacidad para resolver correctamente operaciones y problemas

aritméticos e identificar relaciones numéricas en diferentes situaciones y procesos. X

Memoria selectiva: Capacidad de apoyar y favorecer el desempefio actual con base en desempefio

exitoso y efectivo desplegado en otras situaciones de su historia interpersonal. X

13. Competencias Laborales. Bajo | Medio | Alto
Planeacion: Capacidad para definir rutas apropiadas de accion en correspondencia con las rutinas

y retos enfrentados. X

Organizacién: Capacidad para estructurar anticipadamente procesos y tareas en general, con base

en sus interrelaciones, disponiéndolos de acuerdo con criterios de efectividad. X
Seguimiento de instrucciones: Capacidad de dar cumplimiento a las disposiciones operativas

definidas por los superiores jerarquicos, con el fin de contribuir al cumplimiento de objetivos

institucionales, aunque éstos se opongan al punto de vista personal. X
Liderazgo: Habilidad para integrar y orientar acciones y puntos de vista de los demas, favoreciendo

la apropiacién y cumplimiento grupal de objetivos institucionales. X

13. Competencias Laborales (continuacion). Bajo | Medio | Alto
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Responsabilidad: Capacidad para hacerse cargo de actividades y asumir las consecuencias
positivas 0 negativas derivadas de las acciones ejecutadas.

Ejecucion simultanea: Capacidad para desempefiarse efectivamente en diversas tareas y
proyectos cumpliendo con los objetivos de todas ellas.

Confiabilidad: Grado de confianza que una persona muestra por su conducta y actuar en tareas
desempefadas.

Responsabilidad social: Capacidad para aceptar el impacto positivo y/o negativo de la propia
conducta en la sociedad.

Manejo de conflictos: Capacidad para entender y resolver apropiadamente problemas vinculados
con su ejercicio laboral o, en su caso, minimizar su impacto a efecto de dar cumplimiento a los
objetivos institucionales.

Rendimiento bajo presién: Capacidad para cumplir con los objetivos institucionales pese a realizar
sus tareas laborales en condiciones potencialmente estresantes.

Trabajo en equipo: Capacidad para integrarse cordial y efectivamente en tareas conjuntas con sus
compafieros de trabajo, a efecto de cumplir con objetivos institucionales.

Asertividad: Capacidad para expresar sus convicciones, necesidades y puntos de vista, sin agredir
ni someterse, en virtud de las caracteristicas del contexto en que se desempenia.

Empuje: Capacidad para mantener en un nivel promedio el vigor y ritmo de trabajo para dar
cumplimiento a criterios de logro institucionales.

Programador

PERFIL DE PUESTO

Cddigo de Identificacion: N/A

by

SuCabellocom

Titulo: Programador

1. Objetivo General:

Encargarse del desarrollo y funcionamiento permanente de la plataforma
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2. Objetivos Especificos:

Realizar innovaciones permanentes que mejoren el Marketplace.
Mantener operativa la plataforma todo el tiempo.

Garantizar la seguridad de la informacion de los clientes.

Hacer de la plataforma cada vez méas amigable.

3. Estructura Organizacional.

Nivel jerarquico del puesto: Programador Horario. N/A
Puesto al que reporta: Gerente General
Puestos que le reportan: N/A

Dias laborales: LMMJIV

Dias de descanso: LMMJV

Conocimientos Especiales.

Debe tener grandes habilidades técnicas
Conocimiento en desarrollo de E-commerce
Conocimiento de ciberseguridad

Capacidad de trabajo bajo presion
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Bajo | Medio | Alto
11. Competencias Personales.
Comunicacion. Capacidad para intercambiar puntos de vista, opiniones o cualquier otro tipo de
informacién de manera clara y efectiva. X
Tolerancia a la frustracion: Capacidad para mantener una conducta efectiva al enfrentar
situaciones cambiantes, dificultades o inconvenientes, pese a que las medidas adoptadas por otros
sean contrarias a su sentir. X
Autocontrol: Capacidad para dominar y orientar de manera pertinente y en favor de las necesidades
de la Institucién, sentimientos y emociones. X
Motivacién: Disposicién general para participar en las tareas que le son encomendadas. X
Adaptabilidad: Capacidad para comportarse efectivamente en nuevos contextos de desempefio. X
Seguridad: Confianza en si mismo para realizar actividades y resolver problemas con la certeza de
ser capaz de enfrentar posibles dificultades. X
Creatividad: Capacidad para proponer y emprender alternativas pertinentes para hacer mas
eficiente el propio trabajo y el de otros. X
Cooperacion: Disponibilidad para trabajar en equipo y comprometerse con las responsabilidades y
en las tareas que se deriven de ello. X
Apego a normas: Capacidad para entender y cumplir sus obligaciones como Funcionario Publico
en concordancia con la normatividad y reglamentos aplicables. X
Vision Comunitaria: Disposicion para tomar decisiones pertinentes con base en el analisis de
creencias, practicas y necesidades de la Comunidad. X
12. Competencias Intelectuales. Bajo | Medio | Alto
Orientacion al aprendizaje: Disposicion para adquirir y establecer nuevas pautas de conducta o
modificar las existentes a través de la experiencia. X
Atencidn y concentracion: Capacidad para seleccionar y dar preponderancia a informacion
especifica, entre un continuo de estimulacién, con base en criterios preestablecidos. X
Analisis y sintesis: Capacidad para tomar decisiones partiendo desde lo general hasta lo particular
y viceversa, seglin convenga en situaciones determinadas. X
Articulacion légica: Capacidad para definir hechos o procesos con base en premisas consistentes
y ordenadas. X
Abstraccion: Capacidad para reconocer y sintetizar conceptualmente los aspectos principales de
acontecimientos, planteamientos y procesos. X
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Razonamiento matematico: Capacidad para resolver correctamente operaciones y problemas

aritméticos e identificar relaciones numéricas en diferentes situaciones y procesos. X
Memoria selectiva: Capacidad de apoyar y favorecer el desempefio actual con base en desempefio
exitoso y efectivo desplegado en otras situaciones de su historia interpersonal. X
13. Competencias Laborales. Bajo | Medio | Alto
Planeacion: Capacidad para definir rutas apropiadas de accion en correspondencia con las rutinas
y retos enfrentados. X
Organizacién: Capacidad para estructurar anticipadamente procesos y tareas en general, con base
en sus interrelaciones, disponiéndolos de acuerdo con criterios de efectividad. X
Seguimiento de instrucciones: Capacidad de dar cumplimiento a las disposiciones operativas
definidas por los superiores jerarquicos, con el fin de contribuir al cumplimiento de objetivos
institucionales, aungque éstos se opongan al punto de vista personal. X
Liderazgo: Habilidad para integrar y orientar acciones y puntos de vista de los demas, favoreciendo
la apropiacién y cumplimiento grupal de objetivos institucionales. X
13. Competencias Laborales (continuacion).

Bajo | Medio | Alto
Responsabilidad: Capacidad para hacerse cargo de actividades y asumir las consecuencias
positivas 0 negativas derivadas de las acciones ejecutadas. X
Ejecucion simultanea: Capacidad para desempefarse efectivamente en diversas tareas y
proyectos cumpliendo con los objetivos de todas ellas. X
Confiabilidad: Grado de confianza que una persona muestra por su conducta y actuar en tareas
desempefadas. X
Responsabilidad social: Capacidad para aceptar el impacto positivo y/o negativo de la propia
conducta en la sociedad. X
Manejo de conflictos: Capacidad para entender y resolver apropiadamente problemas vinculados
con su ejercicio laboral o, en su caso, minimizar su impacto a efecto de dar cumplimiento a los
objetivos institucionales. X
Rendimiento bajo presion: Capacidad para cumplir con los objetivos institucionales pese a realizar
sus tareas laborales en condiciones potencialmente estresantes. X
Trabajo en equipo: Capacidad para integrarse cordial y efectivamente en tareas conjuntas con sus
comparieros de trabajo, a efecto de cumplir con objetivos institucionales. X
Asertividad: Capacidad para expresar sus convicciones, necesidades y puntos de vista, sin agredir
ni someterse, en virtud de las caracteristicas del contexto en que se desempenfa. X
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Empuje: Capacidad para mantener en un nivel promedio el vigor y ritmo de trabajo para dar
cumplimiento a criterios de logro institucionales. X

Community manager

Cdédigo de Identificacion: N/A
PERFIL DE PUESTO

by

SuCabellocom

Titulo: Community Manager

1. Objetivo General:

Posicionar la plataforma y generar contenido de marca.

2. Objetivos Especificos:
o Realizar innovaciones permanentes que mejoren la experiencia del cliente.
Conseguir cada vez mas seguidores en redes sociales.
Responder dudas de los usuarios en redes sociales.
Crear contenido de marca.
Encargado de realizar las activaciones de marca

3. Estructura Organizacional.
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Nivel jerarquico del puesto: Community Manager Horario. 8-5
Puesto al que reporta: Gerente General

Puestos que le reportan: N/A

Dias laborales: LMMJVS

Dias de descanso: LMMJVS

Conocimientos Especiales.

Debe tener conocimientos en mercadeo digital
Conocimiento en de E-commerce

Dominio de software de edicion y creacion de contenido
Capacidad de disefio grafico

Debe ser orientado al servicio

11. Competencias Personales. Bajo | Medio | Alto
Comunicacidn. Capacidad para intercambiar puntos de vista, opiniones o cualquier otro tipo de

informacién de manera clara y efectiva. X
Tolerancia a la frustracién: Capacidad para mantener una conducta efectiva al enfrentar

situaciones cambiantes, dificultades o inconvenientes, pese a que las medidas adoptadas por otros

sean contrarias a su sentir. X
Autocontrol: Capacidad para dominar y orientar de manera pertinente y en favor de las necesidades

de la Institucién, sentimientos y emociones. X
Motivacién: Disposicidn general para participar en las tareas que le son encomendadas. X
Adaptabilidad: Capacidad para comportarse efectivamente en nuevos contextos de desemperio. X
Seguridad: Confianza en si mismo para realizar actividades y resolver problemas con la certeza de

ser capaz de enfrentar posibles dificultades. X
Creatividad: Capacidad para proponer y emprender alternativas pertinentes para hacer mas

eficiente el propio trabajo vy el de otros. X
Cooperacion: Disponibilidad para trabajar en equipo y comprometerse con las responsabilidades y

en las tareas que se deriven de ello. X
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Apego a normas: Capacidad para entender y cumplir sus obligaciones como Funcionario Publico

en concordancia con la normatividad y reglamentos aplicables. X
Vision Comunitaria: Disposicion para tomar decisiones pertinentes con base en el andlisis de

creencias, practicas y necesidades de la Comunidad. X
12. Competencias Intelectuales. Bajo | Medio | Alto
Orientacion al aprendizaje: Disposicion para adquirir y establecer nuevas pautas de conducta o

modificar las existentes a través de la experiencia. X
Atencidn y concentracién: Capacidad para seleccionar y dar preponderancia a informacion

especifica, entre un continuo de estimulacion, con base en criterios preestablecidos. X
Andlisis y sintesis: Capacidad para tomar decisiones partiendo desde lo general hasta lo particular

y viceversa, segln convenga en situaciones determinadas. X
Articulacion l6gica: Capacidad para definir hechos o procesos con base en premisas consistentes

y ordenadas. X
Abstraccion: Capacidad para reconocer y sintetizar conceptualmente los aspectos principales de

acontecimientos, planteamientos y procesos. X
Razonamiento matematico: Capacidad para resolver correctamente operaciones y problemas

aritméticos e identificar relaciones numéricas en diferentes situaciones y procesos. X

Memoria selectiva: Capacidad de apoyar y favorecer el desempefio actual con base en desempefio

exitoso y efectivo desplegado en otras situaciones de su historia interpersonal. X

13. Competencias Laborales. Bajo | Medio | Alto
Planeacion: Capacidad para definir rutas apropiadas de accion en correspondencia con las rutinas

y retos enfrentados. X
Organizacién: Capacidad para estructurar anticipadamente procesos y tareas en general, con base

en sus interrelaciones, disponiéndolos de acuerdo con criterios de efectividad. X
Seguimiento de instrucciones: Capacidad de dar cumplimiento a las disposiciones operativas

definidas por los superiores jerarquicos, con el fin de contribuir al cumplimiento de objetivos

institucionales, aunque éstos se opongan al punto de vista personal. X
Liderazgo: Habilidad para integrar y orientar acciones y puntos de vista de los demas, favoreciendo

la apropiacién y cumplimiento grupal de objetivos institucionales. X
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13. Competencias Laborales (continuacion).

Bajo | Medio | Alto

Responsabilidad: Capacidad para hacerse cargo de actividades y asumir las consecuencias

positivas 0 negativas derivadas de las acciones ejecutadas. X
Ejecucion simultanea: Capacidad para desempefiarse efectivamente en diversas tareas y

proyectos cumpliendo con los objetivos de todas ellas. X
Confiabilidad: Grado de confianza que una persona muestra por su conducta y actuar en tareas

desempenadas. X
Responsabilidad social: Capacidad para aceptar el impacto positivo y/o negativo de la propia

conducta en la sociedad. X
Manejo de conflictos: Capacidad para entender y resolver apropiadamente problemas vinculados

con su ejercicio laboral o, en su caso, minimizar su impacto a efecto de dar cumplimiento a los

objetivos institucionales. X
Rendimiento bajo presién: Capacidad para cumplir con los objetivos institucionales pese a realizar

sus tareas laborales en condiciones potencialmente estresantes. X
Trabajo en equipo: Capacidad para integrarse cordial y efectivamente en tareas conjuntas con sus

compafieros de trabajo, a efecto de cumplir con objetivos institucionales. X
Asertividad: Capacidad para expresar sus convicciones, necesidades y puntos de vista, sin agredir

ni someterse, en virtud de las caracteristicas del contexto en que se desempenia. X
Empuje: Capacidad para mantener en un nivel promedio el vigor y ritmo de trabajo para dar

cumplimiento a criterios de logro institucionales. X
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Num

(W e < I T« T o S

[ R R R O e S S T
G B WRN P QWD S MR WM RO

Nombres

Luis Fernando
Alejandro
Jorge

Camilo Andres
Antonio
Felipe Andres
Juan Carlos
Alejandro
Juan Camilo
Ruben Dario
Milton
Roberto Badel
Juan Pablo
Momar A.
Julian Enrigue
Julian Enrigue
Juan Manuel
Juan Manuel
Nixon Andres
Alexis

Luis Fernando

Apellidos Cedula
Lucumi Duran
Ruiz Henao
rojas

Alzate Correa
Guerra

Olaya de la Hoz
Duran Esparragoza
Barrios

Velez Correa
Montafiez Lara
Barriga

Gomez

Celis Vergel
Torres Laboy
Alsina Ortiz
Upegui Winroth
Rey

Gutierrez

Coral Goyes
Cardona Henao
Lucumi Duran

Juan Carlos  Velasquez
Oscar Mauricio Cotrino Ulloa
Leon Dario Ortiz

Jorge Uribe

Jaime Jaramillo

ANEXO 2

CMADER

S

14,898,304
1,047,968,757
71,603,555
1037622005
1136882910
11201486
79,506,879
1102885787
1037641215
88,221,515
79,873,487
10966683
80031392
7162066
1094572922
1214714410
80664957
1,112,471,222
79797999
1,039,463,934

Tel Ciudad

Buga

Medellin

Medellin

Medellin
3168317708 Toluviejo - Sucre

Chia

Bogota

Sincelejo - Cartagena

Buga

Cucuta

Cali

Puerto Berrio

Clcuta
7875029903 Puerto Rico

Qcafia

Medellin

Amaga

Caucasia
3128687981 Ipiales- Narifio

Monteria

14898304 12812063601 Buga
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Entrerios
Bogota
Bogota
Medellin
Cali

Criadero

El Clero
Rancho AG

La luisa
Villa Salome
La Torre
La Primaver:

Paja Blanca

Santa Barba

Precio

$

R W W N ¥ ¥ ¥ R 0 Vo ¥ Wy S W P S W e W W W T T 0 Vs S Wy R Wy S ¥y R ¥

4,500,000
3,500,000
3,500,000
4,500,000
1,200,000
1,000,000
2,500,000
2,000,000
5,500,000
1,350,000
4,500,000
6,000,000
3,500,000
1,350,000
5,250,000
6,190,870
5,313,451
3,478,812
3,000,000
4,500,000
3,000,000
6,100,000
4,500,000
7,000,000
5,000,000
2,500,000



