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1. DEFINICION DEL PROYECTO:

1.1. Resumen ejecutivo
Figura1.LOogo Great Colombia.

(Fuente creacion propia)

GREAT COLOMBIA.

El proyecto Great Colombia viene con el propésito de poner en los pies de
sus clientes, lo que ellos tienen en mente en torno a los Sneakers en el mercado de
la moda. EI compromiso de la marca y su propuesta de valor es cumplir todo tipo de
deseos, ofreciendo satisfaccion a toda su comunidad de seguidores y clientes, entre
ellos puede ser cualquier tipo de deseo, desde el Sneaker mas clasico hasta el mas
disruptivo del mercado mundial. Los clientes lo desean y Great Colombia cumple
ese deseo trayendo a Colombia cualquier tipo de Sneakers desde cualquier parte

del mundo.

A través de la experiencia de sus fundadores en el entorno al mundo de la
moda, se puede identificar la originalidad y legitimidad de cada uno de los productos
gue circulan dentro de Great Colombia. Uno de los puntos fuertes de la empresa es
gue todos sus productos son 100% originales y se someten a un ciclo de verificacion

al momento de proceso de compra por parte del equipo encargado.

El equipo Great Colombia posee gran cantidad de contactos inmediatos para
la ubicacién de Sneakers de dificil adquisicion dentro y fuera del pais, ya que por ser
productos de coleccion no abundan en el mercado tradicional y por esto
conseguirlos se hace cada vez mas dificil para los consumidores de este tipo de

bienes especializados.



Great Colombia posee una red de comunicacién inmediata al momento de
solicitar un deseo por cumplir, asi mismo poder dar un precio después de determinar
el lugar de procedencia del Sneaker. Los contactos en el exterior desarrollaran un
canal de distribucion fundamental para la localizacion, compra, aseguramiento del

producto y envio estratégico del deseo por cumplir.

Todos los productos en el exterior seran sometidos a verificacion por una
entidad segura y responsable enfocada en la revision detallada del producto que se
importard a Colombia. Si el producto cumple con los filtros y requisitos de
legitimidad, se procedera al envio inmediato con guia y nimero de rastreo para un

mayor control hasta llegar al pais de destino.

Un punto muy fuerte también, sera el servicio al cliente, con un asesor las 24
horas del dia disponible para responder cualquier inquietud o cuestionarios que se
pueden presentar por parte de los clientes, se le dara respuesta inmediata a cada

solicitud, teniendo una mejor calidad en el servicio personalizado.

Los asesores de Great Colombia tienen una larga experiencia en el mundo de
la moda en donde su experiencia laboral ha pasado por una de las multinacionales
mas grandes del mundo, gracias a esta gran experiencia ellos podran brindar una
asesoria puntual, ya sea en tamafios, conversiones de nimeros, hormas, historia de
modelos especificos, referencias y actualizacion constante de los ultimos
lanzamientos para hacerlos publicos y mantener al tanto a todos los clientes a
través de los medios de comunicacion que Great Colombia usa para dar informacion

de alta relevancia.

El equipo encargado del producto internacional tendra comunicacion directa
con el asesor a cargo del deseo por cumplir, asi mismo tendra actualizado al cliente
de todo el proceso y recorrido del mismo, el equipo de publicidad hara publico el
proceso dentro de las redes sociales como TikTok en donde se publicaran videos
alusivos al proceso y Instagram a traves de historias, reels, post y directos en vivo
en momentos especificos para la entrega y muestra del proceso que tuvo el deseo

cumplido.

Colombia merece ser tomado en cuenta para lanzamientos de Sneakers

exclusivos y por eso Great Colombia estara acd, trayendo de todas partes del



mundo modelos sorprendentes y con un nivel alto de exclusividad para el pais.
Great Colombia traeré las mejores marcas del mercado de Sneakers consideradas
en este entorno como elite, ediciones limitadas...Drops y el Hype mas cargado en

cada producto.

Segun (Jd Style, 2020) comenta que en cuanto a las zapatillas, se suele decir
gue una zapatilla «tiene Hype» para decir que existe bastante expectacion, que hay
mucha gente que tiene interés en ella y estd deseando comprarla. No hay que
confundirlo con popularidad, ya que por ejemplo las Nike Air Force 1 blancas son
tremendamente populares, pero no tienen Hype porque en realidad cualquiera
puede conseguirlas. En cambio, los lanzamientos de Adidas Yeezy si suelen tener

mucho Hype ya que es una zapatilla que no esta siempre disponible.

El publico objetivo de Great Colombia son los Streetwear, (Jd Style, 2020)
explica esta definicion como una corriente de la moda urbana que mezcla la
comodidad con las marcas méas Premium. En la tendencia Streetwear, vestir con
sudadera o con pantalones de chandal Jogger no se considera ir desalifiado o
informal, pues lo haces con productos de marcas reconocidas que no tienen por qué
estar vinculadas al deporte. Aqui entran en juego marcas como Stussy, Carhartt,
The North Face o Palace, ademas de clasicas como Nike, Adidas Originals o

Champion entre otras.

Great Colombia tendra como algoritmo a un genio magico llamado
‘ELGENIOGREAT” en donde respondera en nombre de la empresa cuestionando
he indagando directamente sobre el posible deseo a cumplir, brindando soluciones,
opciones y experiencia como el primer asesor de contacto que posee Great
Colombia. Estara activo las 24 horas del dia para cumplir los deseos mas “LOCOS”

en el mundo de los Sneakers.

Las publicaciones en las redes sociales se apoyaran de Hashtags en donde
la informacién se difundira a través de etiquetas, menciones y los elementos
compartidos estratégicamente con parrillas de contenido especiales para cada
seccion brindando diferentes tipos de comunicacion e interaccion por parte de los
seguidores de las paginas. Dentro del Instagram se tendra un espacio especial de
historias destacadas para; Coleccionistas, Sneakers, Deseos cumplidos, Retos y

Influnenciadores de la marca.



Futuramente se desarrollara una pagina web en donde tendra varios
algoritmos al momento de ingresar al sitio, con informacién de Great Colombia, los
deseos que se han cumplido, las resefias de los clientes, pasarela de pagos
asesorada al momento de la decisién y acuerdo del deseo a cumplir, plazo de
entrega hasta los pies del afortunado consumidor junto con el acuerdo por parte de

la marca y el cliente.

Los clientes no tienen que preocuparse por los pagos internacionales ya que
Great Colombia se encargara de hacer las respectivas conversiones de divisas
extranjeras y cobrard un total en pesos colombianos ($) y en el acuerdo se estipula
gue no se podra cobrar ni un peso de mas, si ocurren inconvenientes Great
Colombia asume los sobrecostos que se presenten de manera irregular dentro del

comercio internacional.

Como resultados se tendra la eficacia para poder generar busquedas en el
mercado nacional e internacional, en cuanto a venta se tiene un proyectado en el
cual se estipula una meta mensual de venta de Sneakers y asi mismo se determina
la meta anual, se generd una simulacién contando que por ser una empresa nueva

da sus primeros pasos con resultados en rojo o negativo generando decrecimiento.

El proceso de la simulacion plasmada dentro del proyecto logra dar un
ejemplo claro del proceso de venta para Great Colombia, superando sus ventas y
reconocimiento poco a poco brindando cada vez mas lo mejor de la marca para los
clientes que acuden a Great con el fin de conseguir Sneakers que solo la marca les

podra brindar soluciones reales y viales.

En conclusion, Great Colombia llega para facilitar la adquisicion de los
mejores Sneakers a nivel mundial, se tiene una informacion muy bien sustentada del
Target (Publico objetivo) para cumplir cada vez mas todas sus expectativas frente a

la marca.

Great Colombia pondra en Colombia Sneakers Unicos del mercado,
directamente a los pies de cada una de las personas que depositen la confianza en
la marca, como su nuevo asesor de moda especializado en las necesidades que se
presentan, brindando informacion sobre tendencias, modas, fechas de lanzamientos

futuros y mucho mas.



1.2. Descripcion de laidea de negocio:

Great Colombia cumplird los deseos de un nicho muy especifico que son los
coleccionistas de Sneakers (Calzado de coleccién), calzados que no se consiguen

con facilidad en Colombia, pero si en otras partes del mundo.

Great Colombia cumplird con la adquisicién y distribucion de estos productos
exclusivos que no son comerciados por sus marcas hacia Colombia y estaran
dispuestos a traerlos al pais y entregarlos en las manos de sus clientes, cumpliendo

sus deseos.

Se ha identificado que no hay una empresa especializada en Colombia, que
traiga este tipo de articulos al consumidor, al ser limitados, implica gastos extras de
envio y pagos de diferentes divisas, ademas de impuestos aduaneros. Los Sneakers

se traeran por un precio total que englobe todo el proceso de compra.

1.3. Origen de la idea de negocio:

Great Colombia como idea de negocio nace en un aula de clase de la
Fundacion Universitaria del Area Andina, en la elaboracion de un proyecto para la
asignatura de transformacion digital y nuevos negocios, en donde se solicitaba la

creacion de una empresa a través de medios digitales.

Adicionalmente a esto, se suma la experiencia de sus fundadores en el sector
de comercio Retail y manejo y venta de Sneakers, acercamiento al Target y sus
gustos hacia las grandes marcas del mercado junto al comportamiento de los

prosumidores respecto a este tipo de productos.

Es alli donde se encontré una necesidad latente en Colombia, ya que, al no ser un
pais desarrollado, es excluido de muchas cosas, entre ellas se identifica que no
llegan ciertos Sneakers al pais y que hay un Target para este tipo de articulos. Sin
embargo, al ser productos de dificil acceso, se crea la idea de ser un facilitador para
el consumidor final, en donde Great Colombia ofrece cumplir deseos consiguiendo

los Sneakers sofados.

El proceso de Great Colombia implica cumplir el deseo en un solo pago (en

donde se encuentren absolutamente todos los gastos, impuestos, envios, etc.)



evitando los largos y complicados procesos de adquisicion del producto para el

cliente, encargandose absolutamente de todo.

1.4. Diagnéstico del sector econémico:
1.4.1. Sector econémico: Terciario. Segun (Martinez, 2017) el sector

terciario de Colombia es uno de los mas desarrollados. De acuerdo con el
Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas de Colombia (DANE), el

sector terciario aloja méas del 80 % de la fuerza laboral del pais.
1.4.2. Industria: Comercio.

Esta idea de negocio “Great Colombia” esta creada para los “Streetwearhund”
sus caracteristicas engloban a un consumidor que se enfoca en adaptarse a las
nuevas tendencias, segun la RAE una tendencia es: “Propension o inclinacién en las
personas y en las cosas hacia determinados fines”. El consumidor siempre esta
actualizado en moda y hace lo que sea con tal de suplir sus deseos al obtener

productos diferentes a lo que se ve en el mercado tradicional.

Con la actual pandemia a causa del Covid-19, la economia del mundo esta
colapsada y Colombia se ha visto afectada econOmicamente por este hecho, pero
Great Colombia, tendria la capacidad de estar a flote en estos tiempos, ya que no
dependeria de clientes en exceso, sino de prosumidores que saben lo que quieren.
Adicional a eso poseen un poder adquisitivo alto y que como se menciona

anteriormente, hacen lo que sea con tal de suplir sus deseos.

Se sabe que, al ser productos importados, en el intercambio de las divisas
siempre se generan variaciones en los precios, pero nuestra empresa trabajaria
sobre pedido lo que hace que estemos pendientes del constante cambio de las
divisas y que apenas los clientes paguen por sus productos nosotros asi mismo
paguemos a los proveedores y no tengamos inconvenientes con futuros cambios en
las monedas. Las importaciones al pais en el mes de Octubre presentaron una
disminucién de 14,5%, con una cifra de 3.706,3 millones de délares, ultimos

registros segun el DANE.

1.5. Factores clave de éxito:
En Great Colombia se tendran en cuenta 4 factores o pilares claves de éxito

los cuales ayudaran a ejecutar este proyecto de la mejor manera y son:



1.5.1. Servicio al cliente: El foco principal de Great Colombia siempre sera
el consumidor puesto que son las personas por las cuales se esta llevando a cabo
este proyecto y las cuales ayudaran a mantener la empresa a flote, los clientes

siempre deben ser la razén de ser de la empresa.

1.5.2. Creatividad: La creatividad es una parte fundamental para la creacion
de Great Colombia, desde la creacién del modelo de negocio hasta la manera como
gueremos comunicarnos con nuestros futuros clientes y como van a obtener el

producto.

1.5.3. Compromiso: Dedicarle el 110% a la empresa, pensar en siempre
hacer las cosas de la mejor manera, tener el compromiso para que crezca de
manera efectiva y prospera, pensar en como poder mejorar la empresa y en coémo

convertirnos en los mejores del sector.

1.5.4. Conocimiento del mercado: Es crucial conocer el mercado donde nos
estamos desenvolviendo y todas sus variables, tener conocimiento del mercado nos
permite entender las preferencias y caracteristicas tanto de nuestros clientes como
de nuestra posible competencia. Tener presentes las multiples posibilidades y

tropiezos que se puedan presentar en el camino.

1.6. Factores clave del mercado:
Para Great Colombia el modelo de negocios canvas es muy Util ya que es una
herramienta sorprendente en donde muestra los factores clave del mercado de una
manera ordenada, hay muchos factores que hay que tener presente y algunas
veces se mezclan entre si, se complica tenerlos todos en cuenta para la creacion o
el crecimiento de un negocio, pero el modelo canvas logra organizar toda la

informacion de una manera visual, haciéndola 6ptima para su uso. (Pigneur, 2011)

1.6.1. Identificacion del publico objetivo: Conocer el publico al cual nos
dirigiremos es indispensable ya que el perfecto conocimiento de este nos ayudara a
forjar nuestras bases de comunicacién, ademas que es algo vital para llegar al éxito
porque identificando y conociendo de manera efectiva el Target minimizaremos el
riesgo de equivocaciones a la hora de comunicarnos hacia los clientes y generar de

manera mas efectiva un Engagement duradero.



1.6.2. 4p’s: Tener como factor clave las 4P’s que son producto, precio, plaza
y promocion y realizar una estrategia para cada uno de estos es inefable, ya que
nos llevara a ser mucho mas efectivos con nuestros clientes y a obtener mejores
resultados, ademas es una planeacion necesaria para determinar el tipo de producto
a ofrecer, que valor tendran estos, en donde los clientes tendran la posibilidad de
adquirir los articulos y muy importante también es el cdmo se enteraran de nosotros

y de los productos exclusivos que maneja Great Colombia.

1.7. Factores diferenciadores y propuesta de valor:

1.7.1. Exclusividad y Productos Originales

El consumidor exige que se tengan en cuenta sus peticiones, pero al pais no
llegan estos articulos exclusivos, cumplimos los deseos del consumidor para que
obtenga productos elite que sean realmente exclusivos y 100% originales en el

mercado.

1.8. Socios clave:
“Las empresas se asocian por multiples motivos y estas asociaciones son

cada vez mas importantes para muchos modelos de negocio. Las empresas crean
alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir

recursos”. (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Transportadoras como FedEx, Coordinadora, Servientrega y Vueltap. Se
encargarian de entregar los respectivos productos a los diferentes clientes. Los
socios claves de proceso de pago serian Redeban y Payu, encargados de las
pasarelas de pago electronico a través de enlaces, donde los clientes puedan

generar el pago de sus productos al momento de la compra.



2. ESTUDIO DE MERCADOS

El propdsito de este estudio de mercados es que, a partir del analisis de los
consumidores, proveedores, competidores y distribuidores, lo que se busca es
determinar las caracteristicas comerciales o la forma en que se van a comercializar
los productos de Great Colombia, la cantidad de los bienes o servicios demandados,
los precios que los consumidores estan dispuestos a pagar por los bienes o
servicios y a su vez las caracteristicas de los productos propios o de la

competencia.

2.1. Andlisis de competencia:

La competencia es aquella que se encarga de generar un punto de equilibrio
dentro de la oferta y la demanda, logra generar una rivalidad o un acuerdo por parte
de los competidores en donde se enfrentan por dar lo mejor de ellos para poder
generar mas impacto, en este caso se hace énfasis en el mercado comercial en
donde la satisfaccién del consumidor es lo mas importante, cuidando siempre la
imagen de la marca cumpliendo con todo lo que se le ofrece al consumidor
manteniendo la transparencia de la marca hacia él. La competencia a lo largo de los
afos siempre ha existido y se puede medir a través de resultados, puestos, tiempo,
tamanfo, apuestas y mucho mas, con el objetivo de poder generar una rivalidad
constante por obtener los primeros lugares en donde se da un enfrentamiento o una
contienda que llevan a cabo dos o mas participantes, alli se lucha por determinado
sector del mercado para poder vender u ofrecer a una demanda determinada, un
mismo bien o servicio y a la competicion que se lleva a cabo en el &mbito del

deporte.

La idea es cumplirle deseos al consumidor y ninguna empresa local lo
cumple. “Hype Bogota” trae articulos exclusivos, pero tienen bodega fisica, lo cual
les impide expandir su variedad de productos de venta.

1- Espacio
2- Costo de inversion
3- Gastos de establecimiento fisico.

Identificamos que ninguna empresa hace algo similar, practicamente seriamos

pioneros en este nuevo ambito de mercado para Colombia. “STREETWEARCOL”
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trae articulos exclusivos, pero no son originales, su vitrina mas fuerte es la red social
Instagram por sus publicaciones y seguidores, sin embargo, no son articulos

originales.

2.1.1. Competenciaindirecta:

Nuestra competencia indirecta cumple necesidades similares, pero se desvia
al momento de tener un establecimiento fisico, tienen sus lineas Online como
recurso estratégico para poder llegar a sus consumidores de manera masiva.
Tienen un inventario fisico y bodegas con almacenamientos limitados, algunas
venden productos alternos, su foco son los Sneakers, pero venden otros productos

COMO ropa y accesorios.

Tienen sus canales de suscripcion y mantienen al tanto de sus lanzamientos con

fechas para hacer la respectiva fila y poder obtener ciertos articulos especializados.

2.1.1.1. HYPE:
En tiempos de distribucidon cuenta con FedEx como aliado, el costo del envio es

asumido por el cliente y tiene un valor de $15.000 pesos colombianos. El plazo

minimo de espera es de dos dias habiles y el maximo de 9 dias habiles.

Los precios que manejan dentro de la marca, son precios Retail ya que tienen
convenio directo con las marcas que les sirven de proveedores, pero se rigen bajo

sus normas para el proceso de venta.

En su pagina web oficial https://hype.com.co/ promocionan los nuevos lanzamientos

y los convenios que tienen para dar a conocer lo ultimo en tendencias y lo que le
pueden ofrecer a su respectivo publico, ofrecen promociones con descuentos del
10%, 20%, 30% y 40%.

Tienen una vitrina online bastante reducida ya que ensefian el inventario que tienen
fisico en las tiendas, limitando la oportunidad de conseguir tallas apropiadas para un

cliente que quiera varios productos.

Hype tiene otra sucursal fisica en la Riviera, Cucuta Norte de Santander y la

principal conocida como una tienda FlagShip.


https://hype.com.co/
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Segun (Ordofiez, 2019) una FlagShip store es la tienda mas representativa de una
marca. La traduccidn literal resulta milimétrica en esta ocasion, puesto que seria “el

buque insignia de la compafiia”.

Figura 2. Pagina web Hype Colombia.

REGISTRARSE BOLETIN DE NOTICIAS

(Hype, 2020)

La figura anterior ilustra la pagina principal del Hype Colombia, en donde se
venden al mercado con una pagina que les funciona como vitrina online en donde

exhiben los productos que tienen en la tienda fisica.

2.1.1.2. TheSneakerOne:
TheSneakerOne trabaja sus precios en Euros ya que su proceso de venta y

distribucion es dentro de Espafia, el proceso de compra se puede hacer online,
tienen dos tiendas fisicas una tienda de linea y un outlet, estos dos establecimientos
se encuentran ubicados en Zaragoza. Su proceso de distribucion se realiza en todo

el continente europeo.

El proceso de compra via online se divide en 3 puntos clave, seleccion de
productos, datos de envid y pago en donde se valida la confirmacion del pedido y

posterior a ello empieza el proceso de email marketing.

A través del correo una vez seas registrado con usuario y contrasefia podras tener
informacion puntual de lanzamientos y descuentos sorprendentes hasta del 70%

logrando aprovechar grandes promociones por ser un cliente activo.
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Figura 3. Fotografia tienda fisica TheSneackerOne.
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(thesneakerone, 2020)

La imagen ilustrativa representa una tienda fisica de la marca en donde no
poseen sitio web y trabajan con calzados exclusivos de manera tradicional en venta

al publico a través de las sucursales principales de TheSneakerOne.

2.1.2. Competencia directa

Hacen énfasis en ser marcas especializadas al manejar productos
especificos que cumplen las necesidades de un gran grupo de prosumidores el cual
cuentan con todas las herramientas para estar al tanto de la moda y de las

tendencias del dia a dia a nivel mundial.

La especialidad de la competencia directa son los Sneakers, la distribucién
online es fundamental ya que pueden pautar de manera constante y a su vez

comercializar los productos creando el interés en el prosumidor.

Logran gestionar ventas exclusivas en momentos claves, teniendo a sus
Target siempre al tanto de los proximos lanzamientos, interactuando con ellos y
teniendo una cercania constante a los asesores de imagen frente las nuevas

tendencias.

De competencia directa podemos hablar de las siguientes que otorgan al

consumidor poder conseguir un bien especializado:
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2.1.2.1. GOAT:
Eddy Lu y Daishin Sugano fundaron GOAT en el 2009 y poco a poco se ha

convertido en uno de los sitios de venta y compra mas importantes para el mundo
de los Sneaker, al momento de hablar de precios se determina que el costo del
producto tanto de los procesos de envio y seguros son en Dolares, Euros y Yenes lo

cual son las Unicas divisas que se permite dentro de la plataforma.

Goat no tiene tiendas fisicas, el proceso es digital a través de su aplicacion o su sitio
web, en la plataforma digital se puede ofrecer por ciertos articulos publicados por la
empresa pero que hacen parte de una serie de vendedores que se encargan de

revender sus productos a un mayor precio generando un negocio muy rentable.

Goat se encarga de la verificacidon de los productos para determinar su procedencia
y su estado, ya que es totalmente oficial, tienen una imagen que cuidar al momento
de clasificar los productos vendidos, ellos reciben el dinero por parte del comprador
en el sitio, se comunican con el vendedor u proveedor y se determina una revision

del bien especializado.

Al momento de pasar todos los filtros que GOAT tiene para ofrecer el mejor servicio,

se procede al embalaje y envié.

Se puede ingresar con usuario y contrasefia, la persona que sea miembro, sera
notificado por email marketing sobre lanzamientos exclusivos o alarmas al momento

de intentar conseguir un Sneaker deseado.

La distribucion es en Europa y Estados Unidos. No tienen envios para otros
continentes, la persona que desee este tipo de productos tiene que pagar seguros y

escalas en casilleros extranjeros para poder traer este tipo de Sneakers.



14

Figura 4. APP Goat.
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(Goat, 2020)

En la figura se ilustra la aplicacion de la marca Goat en donde las personas
pueden publicar sus Sneaker convirtiéndose en un sitio de reventa online para los
Sneakerhead a nivel mundial, facilitando la visibilidad de productos y la fluctuacién
de precios que varian dependiendo la coleccion, modelo, color y estado del

Sneaker.

2.1.2.2. STOCK X:
Es un servicio de comercio electrénico en donde los precios suben o bajan

dependiendo la demanda del articulo ya sea por cantidad o por coleccion, tiende a

formarse una balanza que se junta con el mejor postor.

Su proceso se desarrolla en Europa asi que sus precios son en Euros, pero también
permite hacer el proceso en otras divisar. Su proceso de distribucion lo hacen en
toda Europa, manejando una amplia gama de marcas de lujo que tienen como fin

llevar a StockX a lo més alto del mundo de la reventa digital.

Sus plazos de entrega son de 12 a 17 dias calendario en donde se determina el

lugar de facil acceso para poder hacer llegar el producto seleccionado.

Se cobran impuestos como envio, que se le adicionan al final de la compra y

comision de procesamiento por parte de StockX.
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Figura 5. Pagina web Stock X.
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(stockx, 2020)

En la figura se muestra la Pagina web de StockX, en donde se evidencia la
balanza de precios a través de la disponibilidad de productos exclusivos de las
mejores marcas del mundo y los productos se venden al mejor postor o al cliente
gue haga efectivo el pago que se le impone a cada Sneaker con variaciones de
precio por diferentes factores; Talla, Color, Edicion, Estado del Sneaker,

Disponibilidad del articulo entre otros.

2.1.2.3. SNS Sneakersnstuff:
Se fundo en 1999 el 26 de marzo por Erik Borjesson Fagerlind y Peter Jansson.

La empresa tiene una app, aunque solamente estéa disponible par App Store
actualmente. Los usuarios tienen acceso a productos de ediciones limitadas en
donde tienen como proveedores a las grandes marcas en donde les autorizan cierto
acceso a venta de bienes especializados, pero bajo las normas del proveedor para

el buen manejo de la venta.

Los precios son Retail, precio minimo del producto en donde no se le incrementa el
valor, para que las personas ganen el acceso utilizan rifas para miembros que

cuenten con usuario y contrasefia dentro del sitio web o la app.

Los precios que manejan se manifiestan en dolares, la pagina web no tiene al

espafol como un idioma selectivo. Tienen descuentos del 20% hasta el 70% en la
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seccion SALE, dando oportunidad de adquisicién a productos de temporadas

pasadas.

Estan pendientes de la moda y las tendencias para comunicarlo inmediatamente a
sus mas fieles seguidores y clientes potenciales de la marca, ofreciendo marcas
claves en el mercado de los Sneakers. Distribucion en todo Estados Unidos en un

plazo de 10 dias calendario.

Figura 6. Pégina web SNS.
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(sneakersnstuff, 2020)

La imagen representada ensefia al grupo SNS y su participacion a través de
los elementos y plataformas online en donde se pueden abrir al mercado
internacional, mostrando actualizaciones, productos en bodega y futuros

lanzamientos de las marcas mas representativas del mercado Sneaker.

Decidimos indagar a través de los canales digitales nuestras competencias
directas y encontramos una marca llamada Urbrands, la cual le aplicamos la técnica
de Mystery Shopper y nos contactamos con ellos a través de Whatsapp Bussiness,
es alli donde identificamos que esta marca seria la competencia directa para Great
Colombia, ya que ofrecen productos exclusivos y 100% originales, la desventaja de
ellos es que solo manejan campafas vigentes en el mercado, mientras que uno de
los plus que tiene Great Colombia es que te ofrece la posibilidad de obtener

Sneakers de temporadas anteriores y vigentes:



Figura 7. Mystery Shopper.
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Se realizé una serie de preguntas a una de las competencias para Great

Colombia en donde se evidencia qué carecen del producto solicitado ya que al tener

una bodega fisica limita la diversidad de productos, en este caso se simula un

Mistery Shopper para el proceso de compra declinado por parte de Urbrans

Clothing.

2.2. Andlisis de la demanda:

Segun (Hernandez, 2006) la investigacion tiene un objetivo y segun este

contextualizado se puede tener una investigacién con enfoque cuantitativo,

cualitativo, y mixto. Es determinante esta categorizacion ya que a partir del enfoque



18

se emplean las metodologias apropiadas y se busca alcanzar las pertinentes

comprobaciones, recomendaciones y conclusiones de un fenémeno patrticular.

Realizamos una encuesta con enfoque tanto cualitativo y cuantitativo,
realizamos un muestreo por conveniencia encuestando a un total de 21 personas
escogidas estratégicamente por sus caracteristicas que conforman nuestro nicho de

mercado para un éptimo resultado.

Nos dirigimos a un total de 21 personas debido al tipo de negocio que sera
Great Colombia, es un nicho de mercado para clientes con necesidades y gustos
muy especificos, se realiz6 una encuesta en la cual se evidencian sus ingresos y
COmMo son sus gastos entorno a la compra de Sneakers, en donde las preguntas y

los resultados fueron los siguientes:
Grafica 1. Pregunta sobre el género.

Género

& Hombre
& Mujer

u Prefiere no decirlc

(Fuente creacion propia).

De las personas encuestadas el 58% de los participantes fueron hombres, el

37% mujeres y hubo un 5% que prefirid no decirlo.

Grafica 2. Pregunta sobre la edad

Edad
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H16a 19 Anos.
w20 a 23 Afos.
W24 a 27 Anos.
W28 a 31 Anos.

w32 0 Mas...

(Fuente creacion propia).

En la figura nimero dos, se observa que dentro del 100% de las personas
encuestadas tuvieron el mismo porcentaje de 26,3% los siguientes 3 grupos, de 24
a 27 afios, de 28 a 31 afios y 32 en adelante. Los otros dos grupos, de 16 a 19 afios
y de 20 a 23 afios, arrojaron porcentajes iguales con un 10,5% cada uno dentro del
100% de las personas encuestadas.

Grafica 3. Pregunta sobre el rango de sus ingresos mensuales

¢En qué rango estan sus ingresos mensuales?

@ De $800.000 a $1°600.000.

@De $1°600.001 a $2°400.000.
W De $27400.001 a $37200.000.
W De $3°200.001 en adelante...

(Fuente creacion propia)

El 100% de las personas encuestadas hacen parte del publico objetivo de
Great Colombia, un dato relevante es que el 57% de las personas tienen un rango
de $37200.001 en adelante, seguido del segundo rango mas alto de $2°400.001 a

$37200.000 que representa al 21,1% de las personas encuestadas. El rango de
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$800.000 a $1°600,000 y de $1°600.001 a $2°400.000 tuvo el mismo porcentaje con

un 10,5% cada uno.
Grafica 4. Pregunta sobre compras a través de canales digitales

¢ Realiza compras através de canales digitales?

™ Si,

uNo.

(Fuente creacion propia)

El total de las personas encuestadas afirmaron haber realizado compras a
través de canales digitales.

Grafica 5. Pregunta sobre la compra de Sneakers en canales digitales

¢Ha comprado Sneakers a través de estos canales digitales?

HSi

uNo.

N\

(Fuente creacion propia)
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Nos encontramos en la era digital y de los usuarios encuestados el 90,5% ha
utilizado la tecnologia para gestionar la compra de Sneakers a través de los medios
digitales, mientras que el 9,5%, no ha realizado la compra de estos productos por

ningun medio digital.

Grafica 6. Pregunta sobre el deseo de Sneakers que no se encuentren en el Pais

¢Ha deseado Sneakers que no estén disponibles en Colombia?

S

uNo.

(Fuente creacion propia)

El 100% de las personas encuestadas, han afirmado el deseo de productos

exclusivos en base a los Sneakers, que no se encuentran en Colombia.
Grafica 7. Pregunta sobre el logro de la adquisicion de los Sneakers deseados

Si su respuesta anterior fue Si: ¢Ha logrado obtener dichos Sneakers?

S

«No

(Fuente creacion propia)
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Del 100% de las personas encuestadas solo el 52,4% han logrado obtener
los Sneakers deseados, mientras que el 47,6% no ha conseguido cumplir el objetivo

de conseguir los Sneakers que tanto desean.

Grafica 8. Pregunta sobre la complejidad para conseguir los Sneakers fuera de
Colombia

En su caso: ¢ Es complicado conseguir Sneakers que estén fuera de Colombia?

M Si.
u No.

(Fuente creacion propia)

La figura nos muestra que el 68% de los encuestados afirmaron que, para
ellos, es complicado conseguir los Sneakers que desean cuando no estan dentro del
Pais. Del 100%, el 31,6% afirma que no es complicado poder traer este tipo de

articulos desde otros paises a Colombia.
Grafica 9. Pregunta sobre la frecuencia de compra en Sneakers

¢,Con qué frecuencia compra Sneakers?

M | vez, cada 6 meses.
M2 0 3 veces, cada 6 meses.
M3 04 veces, cada 6 meses.

M 5 o mas veces, cada 6
meses.

(Fuente creacion propia)
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El dato mas relevante tuvo un porcentaje del 52,4% afirmando que mas de la
mitad de los encuestados compran Sneakers 5 0 mas veces cada 6 meses,
poniendo como minimo 10 pares al afio, el 23.8% compra 3 0 4 veces cada 6
meses. Durante los mismos 6 meses el 19% compra entre 2 0 3y el 4.8%, 1 solo

par.

Grafica 10. Pregunta sobre la compra de Sneakers en aislamiento social

¢Harealizado la compra de algunos Sneakers durante el aislamiento social
por COVID-19?

M Si.

uNo.

(Fuente creacion propia)

El 90,5% de las personas encuestadas han realizado la compra de Sneakers
durante la cuarentena, lo cual nos da a entender que no hubo un limitante para
poder detener el consumo de dicho bien especializado. Por otro lado, el 9,5% no

realiz6 compra de Sneakers durante el aislamiento social a causa del COVID-19

Grafica 11. Pregunta sobre el valor a pagar por unos Sneakers

¢, Cuél ha sido el valor méas alto que ha llegado a pagar por unos Sneakers?
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4.8%

® De $400.000 a $800.000.

w De $800.001 a
$1°200.000.

&De $1°200.001 a
$1°600.000.

uDe $1°600.001 a
$2°000.000.

«De $2°000.001 en

adelante

(Fuente creacion propia)

El 61% de los encuestados han llegado a pagar mas $2°000.001 por unos
Sneakers lo cual es un importante porcentaje, ya que la linea de producto en los

deseos que cumple Great Colombia esta enfocada en marcas elite del mercado.
Grafica 12. Pregunta sobre los coleccionistas de Sneakers

¢, Se considera usted coleccionista de este tipo de articulos?

M Si.

& No.

(Fuente creacion propia)

Los consumidores de este tipo de articulos no necesariamente tienen que ser
coleccionistas, este 23,8% es muy importante porque hay consumidores que lo
hacen por gusto y moda, por otra parte, el 76,2% se consideran coleccionistas de
Sneakers, por lo cual siempre estan pendientes de nuevos lanzamientos ya que

ellos siempre quieren tener lo diferente y lo exclusivo.
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Grafica 13. Pregunta sobre el cumplimiento de deseos

¢Le gustaria que una empresa le consiguiera cualquier tipo de Sneakers que
desee?

4.8%

M Si.

uNo.

(Fuente creacion propia)

De los encuestados el 95,2% le gustaria que una empresa fuera la encargada
de conseguirles los Sneakers para evitar procesos y ser mas practicos al momento

de una compra.
Grafica 14. Pregunta sobre los procesos de compra

¢Le daria confianza que dicha empresa mostrara todos sus procesos de
comprade principio afin?

4.8%

M Si.

 No.

(Fuente creacion propia)

La transparencia es fundamental en todo momento y el 95,2% afirmé que

seria muy bueno que reflejaran sus procesos de principio a fin.



Gracias a estos resultados se identificd que el publico objetivo de Great
Colombia tiene un poder adquisitivo alto el cual es vital para suplir sus deseos en

torno a estos bienes especializados, a continuacion, se mostrara el arquetipo
encontrado para Great Colombia.

Figura 8. Arquetipo.

>
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cémodo con el
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donde quiera qu
encantan los col

oprende dia a dia recanocido por su entorno

OCUPACION
Gerente de su propia empresa.
OBJETIVO OBJETIVO
Hacer crecer sus ventas e incrementar
sus ganancias para reinvertir y obfener
un crecimiento considerable dentro y
fuora de la empresa.

Optimizar el fiempo al maximo para
poder divertirse y compartir tiempo de
vida con sus seres queridos y poder
disfrutar de Ocio y Viajes dentro y fuera
del pais.

MOTIVACIONES i

VIAJES d FAMILIA
PODER VIVIR TRANQUILO
B owversion

: 4
AYUDAR 4¥ C‘a 6‘ INGRESOS
ACTITUDES
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=
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Es fotalmente permeable a la tecnologia, la utiliza dia a dia para poder desomollor sus lobores
diarias de una manera mas simple, eficaz y moderna, esta siempre a la espero de algo nuevo
para poder aczeder a elia y socar provecha fanfo para su empress como para su vida.

. REFERENCIAS / INFLUENCIAS
\

A g

PROMOCIONES Y COMBOS PUBLICIDAD FECHAS ESPECIALES

(Fuente creacion propia)

En la infografia se plasma el arquetipo del consumidor de Great Colombia, en

€l se inicia con el avatar del arquetipo que se forma a partir de la union del Mago y

el Bufon, el resultado es el Mago Coémico, en él se describen temas importantes
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como rango de edad, gustos, actitudes, personalidad, sus influencias y sus

referencias.

2.2.1. Demanda efectiva:

Segun los resultados, el 100% de nuestro publico encuestado realiza
compras por internet, de este 100%, el 89,5% ha comprado Sneakers utilizando
estas herramientas digitales para gestionar su proceso de compra. El 100% de las
personas han deseado Sneakers que no se encuentran en Colombia pero solo el
47,4% ha logrado conseguir su articulo deseado, ya qué de ese 100% sélo el 31,6%

se le facilita conseguir los articulos por fuera del pais.

En la pregunta que hacia referencia a la frecuencia de compra de los
Sneakers, lideraron estos dos resultados, en donde el 47,4% fue el mas alto, con 5
0 mas veces cada 6 meses, seguido por el 26,3% que afirma que compran 3 0 4

veces cada 6 meses.

¢, Coleccionistas?, del 100% de los encuestados un 78,9% se considera
coleccionista de estos bienes especializados en donde de ese 100% , el 63,2% ha
llegado a pagar mas de $2°000.001 por un sneaker de su eleccién y un 94,7% del
publico encuestado afirmé que le gustaria que una empresa estuviera acargo de
conseguir los sneaker que tanto desean, tanto que el mismo 94.7% afirmo que es
vital que se muestren los procesos de principio a fin para mayor confianza al

momento de realizar una futura compra.

2.2.2. Demanda potencial:

En base a los resultados obtenidos en la encuesta realizada se identifico que
el 100% compra en canales digitales, lo cual es bueno para nuestra marca ya que
apuntariamos a dar una mejor comunicacion en estos medios dijitales, pero un

10.5% no ha realizado la compra de sneakers a traves de estos canales digitales.

El 100% manifesto que si ha deseado Sneakers que no se encuentran en
Colombia, pero de ese porcentaje, el 52,6% no ha logrado obtener el Sneaker
deseado ya qué de ese mismo 100%, el 68,4% de las personas encuestadas

manifiesta que es complicado conseguir los sneakers fuera del pais.
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“El 21% de los colombianos hace mas compras por internet que antes de la
pandemia y el 44% destaca que la experiencia de compra ‘online’ es muy
satisfactoria en términos de rapidez, facilidad y navegabilidad, segun una encuesta
privada”. (Dinero, 2020)

Encontramos una cifra importante que refleja un fenomeno econémico, en
donde se evidencia qué el 89,5% de las personas encuestadas hicieron compras
durante la pandemia enfocadas a los sneakers, lo cual es fundamental para nuestro
proyecto ya que se ve una conversion constante, inclusive en esta epoca de

pandemia.

Un 94,7% de las personas encuestadas estan de acuerdo con que haya una
empresa que les consiga los sneakers deseados y ahi estamos nosotros para
desarrollar todo nuestro proyecto con el fin de cumplir sus deseos en el mundo de

los sneakers.

Es importante la experiencia para el consumidor y mas si se trata de ensefar
verdaderas evidencias, de procesos, de compra y de venta, del 100% de las
personas que colaboraron con la encuesta, el 94,7% dijo que es importante mostrar
los procesos y que mejor que sea de forma visual y completa ensefiando siempre la

transparencia de nuestra empresa.

2.2.3. Cuantificacion de la demanda:
Segun los resultados de frecuencia de compra, se utilizara un estimado anual de
posibles transacciones, en donde se estima realizar la venta de 90 pares de

Sneackers en el primer afo, con un promedio de 8 al mes.
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Grafica 15. Distribucion de la poblaciéon por sexo y grupos de edad
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En la anterior gréfica se muestran grupos de edades, sexo y sus correspondientes
porcentajes dentro de la poblacién, se ve claramente que tanto en hombres como en
mujeres las edades de 15 a 44 afos son las que mas predominan y son los rangos
de edades que se encuentran dentro del target, aunque no se puede asegurar que
el 100% de estos tienen el perfil del consumidor de Great Colombia, son posibles

compradores y consumidores de la marca.

Tabla1. Comportamiento general de las importaciones

Diciembre” Engro-diciembre®
Grupos de productos (OMC) M8 2020 vaacién Contribucitna Participacion _ 218 2020 vartackon (%) Contribuciéna  Participacidn
Mill o e el res CIF (%) lavariacion (pp) 2020 (%) Miloees de deisres COF lavariacion (pp) 2020(%)

Total 40784 41425 16 16 SLT26 434887 ATs 175
Agropecuanias, Alimentos y bebidas’ 5261 6030 146 19 146 TO0B3 E4TZA 05 a1 160
Cemnbustibles y prod. de indusirias pdractivas’ /03 2045 416 36 48 5365 W75 450 48 13
Mamufachuras’ 11938 132 41 32 B0 402705 35040 168 128 A
Ofros sectores’ 82 108 25 0.1 03 8.4 B4 -T2 00 0.1

Fuente: DIAN - DANE (IMPO)

Fuente: DIAN — DANE

En la anterior tabla se evidencia que de las importaciones realizadas a Colombia la

participacion de las manufacturas esta alrededor del 80% dentro del cual esta el tipo
de productos que manejaria Great Colombia, esto demuestra que tiene gran cabida
en el mercado.
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2.3. Segmentacion del mercado:

2.3.1. ¢Para quién se esta creando esta propuesta de valor?
Esta idea esta creada para los “Streetwear” Sus caracteristicas engloban a un

consumidor que se enfoca en adaptarse a las nuevas tendencias, siempre esta
actualizado en moda y que suple sus deseos al obtener productos diferentes al

mercado tradicional.

2.3.2. ¢Quiénes seran sus clientes mas importantes?
Nuestros clientes potenciales son coleccionistas, se denomina “Sneakerhead”

al consumidor que luce todo este tipo de articulos, lo cual son aquellos que hacen

filas, rifas, concursos, para obtener este tipo de articulos antes de que se agoten.

2.3.3. ¢,D6nde estan esos clientes a los que atenderas?
Estaran en las ciudades principales de Colombia tales como Bogota,

Medellin, Cartagena, Huila. Aprovecharemos las herramientas digitales para poderle

llegar a este tipo de consumidor sin importan en que parte del pais se encuentre.
2.3.4. Aspectos:

2.3.4.1. Geogréficos: Colombia, a nivel nacional, principales ciudades o
ciudades en donde residen las personas con el poder adquisitivo de dar uso a

nuestros servicios.

2.3.4.2. Demogréaficos: Target de nacionalidad colombiana o que
actualmente residen en Colombia, con rango de edad sin especificar por el tipo de
cliente y consumidor variable tanto en hombres como en mujeres, debido a que
ponemos tratar con adultos jovenes o con adultos mayores, con un estrato

socioecondmico de poder adquisitivo alto.

2.3.4.3. Psicograficos: Consumidores extrovertidos y ambiciosos, que estan
pendientes de la moda y las tendencias para estar actualizados a cada
momento. Les gustan los productos originales y tener certeza de ello. Son
seguros, con objetivos claros que les gusta ser admirados y que los tengan
siempre en cuenta. Les gusta llamar la atencién a donde vayan y son muy

abiertas al momento de entablar una conversacion.
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2.3.4.4. Socioculturales: Consumidores que se rodean de personas con
caracteristicas similares en donde predominen sus ambiciones y negocios. Cuentan
con la familia como eje central y es fundamental en la toma de decisiones dado de

punto de vista, sugerencias y aportes de personas cercanas al consumidor.

2.4. Andlisis comparativo del producto y su ventaja competitiva

A través de la experiencia hemos identificado que no hay una empresa
especializada en Colombia que traiga este tipo de articulos al consumidor, al ser
limitados implica gastos extras de envid y pagos en otros tipos de divisas, ademas
de impuestos aduaneros. Nosotros les ofrecemos cumplir con los sneakers que
desean, y en un solo pago (en donde se encuentren absolutamente todos los
valores). Evitando los largos y complicados procesos de adquisicion de producto

para el cliente y nosotros nos encargaremos de todo.

2.4.1. ;Qué valor se esta entregando al cliente?
Exclusividad en productos 100% originales.

2.4.2. ;Cuédl de los problemas o necesidades del cliente se esta
solucionando?
El consumidor exige que se tengan en cuenta sus peticiones, pero al pais no

llegan estos articulos, cumplimos los deseos del consumidor para que obtenga

productos elite que sean realmente exclusivos en el mercado.

2.4.3. ¢ Por qué lo estamos resolviendo diferente a los demas?
Somos coleccionistas, tenemos la experiencia en el entorno y dentro del ambito

comercial, podemos identificar productos originales y nuestro contexto nos permite
identificar el Target con facilidad. Identificamos un canal de distribucion entre paises
a través de herramientas digitales y conocidos en varias partes del mundo que estan
dispuestas a colaborar en cumplirle el deseo al consumidor. Teniendo resultados

reales y en corto tiempo.
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2.5. Estrategias de mercado

2.5.1. Estrategia de marcas multiples: En el modelo de negocio de Great
Colombia y la categoria de producto que son los Sneakers, contar con el
conocimiento y la posibilidad de conseguir cualquiera de las referencias de la gran
variedad de marcas top que abundan en el mercado.

2.5.2. One To One: Con esta estrategia queremos ofrecer productos exclusivos
y Unicos a cada cliente, Que sientan un servicio y producto personalizado a sus
necesidades.

2.5.3. Determinar tendencias de consumo: Estar al tanto de las tendencias en
moda, ultimas colecciones, lanzamientos exclusivos y drops especializados para
ofrecer estos, llevar el producto mas premium a cada cliente.

2.6. Estrategias de producto

2.6.1. Presentacion: Todos los productos entregados por Great Colombia
constaran de un certificado de originalidad de los productos, calcomanias con el
logo de la marca y una caja exclusivamente contramarcada para el cliente final.

2.6.2. Inventario no fisico: Al no tener inventario fisico no tenemos limitacion en
tallas ni en productos, lo que nos permite estar abiertos a las opciones que quiera el
cliente.

2.6.3. Disefios exclusivos: Los Sneakers que vamos a manejar tienen como
caracteristica la exclusividad y sus disefios no abundan en el mercado y con esto
podemos ofrecer productos distintos, de colecciones especiales siempre y cuando
sea lo acordado con el cliente.

2.7. Estrategias de precio:

Los precios de los productos de Great Colombia varian dependiendo el tipo de
Sneacker que el cliente requiera, si es gama alta, media o baja; de su exclusividad y
de la coleccion a la que corresponda, es por esta razdén que no hay precios fijos,

pero se fijaron estrategias para poder jugar con los costos de los productos.
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2.7.1. Compras acumulativas: Brindar una tarjeta en donde el cliente pueda
hacer seguimiento de sus compras y en la cuarta compra puede adquirir un
descuento del 30%

2.7.2. 3x2: El cliente paga los dos articulos de mayor valor y lleva el tercer
articulo gratis.

2.8. Estrategias de distribucion

2.8.1. Distribucién exclusiva: Great Colombia se encargara de todos los
procesos de envio en donde se entregaran los productos directamente al cliente a
domicilio y sin recargo extra.

2.9. Estrategias de promocion

2.9.1. Influencers: Personas influyentes en el estilo y la moda, capaces de
innovar y de brindar seguidores acordes a nuestro Target, impulsando a conseguir
mas seguidores, visitas, Likes y futuras compras.

2.9.2. Redes sociales: Tener una linea grafica en donde se muestre el producto
en las imagenes que se suben con el fin de ensefar los angulos y las posiciones del
articulo a ensefar; ademas en las redes sociales los clientes tendran la oportunidad
de interactuar mediante fotos con los productos y podran estar en la seccidn de
coleccionistas presumiendo sus mejores Sneackers.

2.10. Estrategias de comunicacion

2.10.1. WhatsApp Business: Aprovechar esta herramienta digital que permite a
la empresa tener un contacto mucho mas directo y rapido con los clientes, ofrece
herramientas como respuestas automaticas, catalogo; este catalogo se puede
convertir en un carrito de compra y ademas permite redireccionar a las redes

sociales o paginas web que se requiera.

2.10.2. Desarrollo de marca: La marca es la identidad y la representacion de
una organizacion, es ese elemento que hace inconfundible y Unica a una empresa,
hace que los consumidores se sientan identificados con la empresa que tengan una

recordacion mayor en el momento de adquirir la marca y consumirla.
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Figura 9. Brand board Great Colombia
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2.10.3 Voz a voz: La recomendacion es importante y mas cuando el prestigio de
nuestra marca en juego, nos aseguramos de dar un excelente servicio con el fin de
generar un buen impacto de principio a fin, buscando la recomendacion de los
clientes con direccién a sus amigos o familiares a través de comentarios positivos,
creando comunicacion antes, durante y después de la compra.

2.11. Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercados

2.11.1. Conclusiones: Para este proyecto es de vital importancia tener presente
desde el principio la investigacion, ya que trabajaremos para un nicho de mercado,
debemos tener presente la competencia directa e indirecta, el target, los costos y la
comunicacién asertiva junto con un constante monitoreo y actualizacion con un
objetivo principal entorno a un mejor servicio.

2.11.2. Recomendaciones del estudio de mercado:

A. Se debe tener una informacion clara de que como se cumplira con la
propuesta de valor, de como sera el paso a paso en el proceso de compra para una

mayor claridad, tanto para el cliente, como para la empresa.
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B. Se debe estar en monitoreo constante al momento de hacer una cotizacién
por la fluctuacion de las divisas, se recomienda la actualizacién de precios para una

mayor claridad al momento de gestionar la venta.
C. Tener tres opciones de proveedores para el momento de cierta compra.

D. Cada Sneakers, se deben tener en cuenta los filtros por los cuales pasaran

los articulos para verificar, estado y autenticidad.

E. Es importante estar en constante comunicacion con los clientes generando

Engagement en postventa.

F. Los testimonios son fundamentales para crear un fortalecimiento de fiabilidad,

haciendo publicas estas evidencias de venta y buen servicio.

G. Tener un monitorio constante del trayecto del producto hasta llegar al lugar de

destino.

H. Se recomienda un seguimiento de pedido por parte de la persona a cargo que

realizo la venta y monitoreo constante por parte de la empresa.

3. ESTUDIO TECNICO

3.1. Caracteristicas de la localizacién:

El centro de operaciones estara ubicado en la ciudad de Bogota (Colombia)
Localidad de Suba, barrio Mazuren. La direccion serd; Carrera 48 # 150 a 31 - Torre
7 — Interior 502.

3.2. Caracteristicas de las areas de produccion:

Inicialmente se contara con:

A. Una oficina, la cual seré el centro de trabajo, acoplada para cumplir dos

funciones una sera la parte administrativa y la otra sera para la parte operativa.

B. Dos equipos portatiles en los cuales en uno de ellos se llevaran a cabo
tareas administrativas como el control y el seguimiento de los pedidos, los clientes,
la fluctuacion de divisas, la parte financiera, etc. En el otro estaran los procesos
creativos y de producto como actualizaciones de futuros lanzamientos, creacién de

contenidos de Great Colombia.
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C. Un celular corporativo en donde se tendra contacto directo con los clientes,

a través de Whatsapp, redes sociales, correo electrénico y toma de fotografias.

D. Area de fotografia y embalaje donde de se podra fotografiar el producto y

adicionalmente se acondicionara el producto antes de la entrega.

3.3. Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias:

A. La oficina tendra un espacio de 6X4mts, contaremos con servicio de
internet de 200 MB. Dos escritorios con sillas de oficina, estos elementos seran los
puestos de trabajo, adicional en la oficina también se encontrara la zona de
fotografia y embalaje donde se contara con una mesa para poner el producto y
posteriormente tomar las respectivas imagenes las cuales seran usadas en los
medios de comunicacién, ademas de alistar los pedidos para la entrega a los

diferentes clientes.

B. Los dos equipos portatiles seran Matebook D 14” de la marca Huawei en
donde estos tendran los programas de Adobe y de Microsoft para la correcta

ejecucion de las labores, estos equipos tendran las siguientes caracteristicas:

Figura 10. Computador de trabajo.

MATEBOOK D 14"

AMD Ryzen 5 3500U
512GB SSD
Dimensiones: 14", IPS
56 Wh
Retroiluminado 15.9 mm

.38 kg

(Huawei, 2020)
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C. El celular corporativo de Great Colombia tendra que ser un celular de
gama media alta debido a las tareas que en €l se ejecutaran, adicional a eso porque
suplird las funciones de una camara para la toma de fotografias, el celular pensado

podria tener las siguientes caracteristicas.

Figura 11. Celular corporativo.

' Celular Huawei P30 Lite 256GB
Por Falabella
» Tamario de la pantalla: 6.1 pulgadas
* Camara posterior: 24MP + 8MP + 2MP
¢ Camara frontal: 32MP
> * Memoria interna: 256GB
.‘ =" - * Ndcleos del procesador: Octa Core
(2}

(Falabella, 2020)

3.4. Caracteristicas técnicas del producto:

A. Los productos cuentan con caracteristicas especiales, desde sus texturas
y materiales, hasta las colaboraciones entre marcas para lograr crear algo irrepetible
y Unico. Los disefios podran estar inspirados en el deporte pero que no cumplen las
tecnologias reglamentarias para ello, ya que su funcion es participar en la moda

impulsando el deporte como un icono del estilo y las tendencias.

B. Los Sneakers son exclusivos por sus exéticos modelos y colores en donde
juega un valor fundamental la busqueda de la talla correcta y el estado del producto

gue generan variables al momento de una futura compra y venta.

C. Ciertos disefios colaboran al medio ambiente en su estructura elaborada
con materiales reciclables en donde las marcas dan su aporte tecnolégico y
ecolégico al mercado de los Sneakers. Por ejemplo, esta la colaboracién entre

Adidas y Parley.
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D. La colaboracion de Adidas X Parley consiste en recoger el plastico de las
zonas costeras antes de que llegue al mar y convertirlo en ropa deportiva de alto
rendimiento. (Adidas, 2020)

3.5. Descripcion del proceso de produccion:
A. Se recibe la solicitud del cliente a través de los canales de comunicacion

indicados por Great Colombia como son:
A.1. DM (Message Direct) a través del perfil de Instagram.
A.2. Llamada directa al celular corporativo de Great Colombia ubicado en la
descripcion del perfil de Instagram y la pagina web.
A.3. Chat personalizado a través de WhatsApp.
A.4. DM (Message Direct) a través del correo electrénico oficial de Great
Colombia.
B. El cliente es recibido con un mensaje de bienvenida por parte de Great
Colombia.
C. Se indaga sobre el producto deseado por el cliente indicando:
C.1. Modelo o imagen de referencia por parte del cliente.
D. Identificacion de hormas por parte del asesor a cargo del deseo.

D.1. Se solicitan al cliente 2 fotos claras, de etiquetas de calzado, en la
talla deseada.

D.2. Se procede por parte del asesor a identificar la talla correcta, para
evitar margen de error si se tiene alguna duda se solicita medir una plantilla
de un zapato, en donde se identifique el tamafio en centimetros y asi tener
mas clara la medida exacta.

E. Una vez se tenga registro de la talla solicitada dentro de la cotizacion:

E.1. Se toma en cuenta la fecha de lanzamiento del producto, en esto
analizamos si el producto se encuentra aun en tiendas oficiales de la marca,
0 si ya pertenece a una coleccién pasada la cual toca crear una
geolocalizacion para encontrar el articulo deseado.

F. Se busca la disponibilidad del articulo en las diferentes plataformas de
busqueda de Sneakers.
G. Una vez encontrado el modelo deseado se procede a la verificacion del

ndmero correcto.
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H. Se tiene en cuenta el lugar de procedencia del producto y la moneda que
utilizan en el lugar para poder hacer un analisis de fluctuacién de divisas y poder
hacer la conversién para lograr generar el futuro pago exitoso.

I. Se tiene que hacer una cotizacion actualizada antes de la compra para
poder darle al cliente un precio exacto.

J. Se identifican los costos de envio hasta nuestro casillero central ubicado
en Miami (EE.UU).

K. Se determina el costo de envio hasta Bogota D.C (Colombia) el cual sera
el sitio de destino.

L. Se ofrece un lapso en donde el asesor a cargo de la venta logra entablar
una comunicacion con el cliente ofreciendo el seguimiento del pedido. El cliente
estara al tanto del recorrido de su pedido.

M. Se determina el porcentaje de ganancia para poder dar un precio total al
cliente, en donde no se preocupe por ningun proceso de interno del producto que
tiene como fin llegar a los pies del consumidor.

N. Todo este proceso de cotizacion se hace para tener una mejor cobertura
de informacion tanto para el cliente de Great Colombia como para el asesor a cargo
del deseo por cumplir.

N. Se le entrega el valor total al cliente en donde se le ofrecen las
respectivas opciones de pago.

O. Se procede a la aceptacion de los acuerdos por parte de Great Colombia.

P. Si se genera la compra, la cobertura de comunicacion con el cliente sera
de 24 horas al dia por cualquiera de los canales de comunicacion en donde se
resolveran sus respectivas dudas.

Q. Se informaran los puntos de arribo del producto hasta llegar a Colombia.

R. Se entregara personalmente por Great Colombia en la puerta de su hogar.

S. Se pedira registro fotogréfico con el consentimiento del cliente.

S.1. Se publicara el proceso del deseo cumplido por Great Colombia
en las respectivas redes sociales.

T. Deseo cumplido por parte de Great Colombia.

3.6. Descripcion de proveedores:
Una vez identificado el deseo a cumplir, se empieza un proceso de busqueda

en donde cumpla con las caracteristicas deseadas del producto original y se le



40

pueda realizar el proceso de revision, se procede a un andlisis de precios el cual se
determina por parte de Great Colombia, cual es mas favorable para continuar con el

proceso.

3.6.1. GOAT:
Figura12. LOgO Goat.

GOAT
(GOAT, s.f)
El destino mundial de las auténticas zapatillas de deporte para ordenadores,

iPhone y Android. Garantizamos la autenticidad en cada compra de zapatillas o le

devolvemos su dinero.

3.6.2. StockX:
Figura 13. LOgOo StockX.

stockx

(Wikipedia, 2019)

StockX es un mercado en linea y revendedor de ropa, principalmente de
zapatillas de deporte. La compafiia con sede en Detroit fue fundada por Dan Gilbert,
Josh Luber, Greg Schwartz y Chris Kaufman en 2015-2016. StockX tiene mas de

800 empleados en el centro de Detroit.
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3.6.3. Foot Locker:
Figura 14. LOgO Locker.

Foot Locker
APPROVED.

(Locker, 2010)

Foot Locker es una multinacional estadounidense dedicada al calzado y ropa
deportiva. Su sede se encuentra en Nueva York y opera en mas de 20 paises con
cerca de 3.900 franquicias. Como seiia principal de identidad, su logotipo y
empleados visten un uniforme similar al de los arbitros en las ligas deportivas

americanas.

Si el producto cumple con todos los procesos de verificacion y autenticidad,

se realiza el pago del producto.

Si el articulo es reciente se procede a una busqueda a través de internet
dentro de las marcas oficiales a nivel mundial, logrando la geolocalizacion del

producto y empezar un proceso de compra y de envié hacia el lugar de destino.

3.7. Personal en la produccion:
A. Un asesor de Great Colombia, que es la persona encargada de hablar con

los clientes y tomar los pedidos.

B. Persona de producto la cual es la encargada de revisar donde esta el

producto solicitado y de adquirirlo haciendo el respectivo seguimiento del producto.

C. Persona de facturacion la cual se encarga de explicar el proceso de pago

al cliente y de verificar que los pagos sean exitosos.

D. Fotografo encargado de realizar el registro de todos los productos que

Great Colombia consiga para los clientes.

E. Logistico encargado de la recepcion y alistamiento de los productos para

después hacer la entrega personalmente de los productos a los clientes.
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3.8. Perfiles de los puestos de trabajo:

3.8.1. Alexander Guarin: Persona con gran visiébn empresarial y publicitaria,
creativo con capacidad de liderazgo, compromiso con el trabajo y muy buenas
relaciones interpersonales.

A. Gerente general #1

B. Director de publicidad
C. Encargado de compras
D. Director de recursos humanos

3.8.2. Andrés Infante: Persona con gran vision empresarial y estratégica,
gran lider propositivo ante los problemas, comprometido con los objetivos que se
propongan y con excelentes relaciones interpersonales.

A. Gerente general #2

B. Gerente de mercadeo
C. Encargado de ventas y atencién al cliente
D. Director financiero

3.8.3. Empleado Great Colombia: Persona con muchas ganas de aprender,
comprometida con el negocio, creativo y con gran conocimiento en fotografia.
A. Encargado de producto

B. Logistico
C. Fotografo
D. Asistente de publicidad y mercadeo

3.9. Funciones y responsabilidades:
3.9.1. Gerente general #1: Planeacion de actividades a desarrollar dentro de
la empresa, organizar y administrar los recursos de Great, definir y proyectar la

empresa a corto, mediano y largo plazo.

3.9.2. Director de publicidad: Dirigir y mantener las relaciones publicas de la
empresa, asi como coordinar las campafias publicitarias, manejar los diferentes
perfiles de las redes sociales de Great Colombia, ademéas de mantener una buena

imagen de cara al consumidor.

3.9.3. Encargado de compras: Realizar de manera optima las

negociaciones con los proveedores, ademas de la busqueda de nuevo para
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expandir las posibilidades de proveedores, ya sea de producto como de insumos

para la empresa.

3.9.4. Director de recursos humanos: Reclutar el personal mas capaz para
suplir las necesidades que tenga Great Colombia, velar por el bienestar y motivaciéon

de todos los integrantes del equipo.

3.9.5. Gerente general #2: Analizar resultados, fijar objetivos, supervisar los
procesos realizados al interior de la empresa y tomar decisiones siempre en pro de

lo que mejor convenga.

3.9.6. Gerente de mercadeo: Desarrollar estrategias para aumentar la
participacion en el mercado y captar nuevas audiencias, ademas de analizar a
profundidad las posibles competencias y como lograr crecer mas que ellos, analizar
el comportamiento del consumidor, la calidad de los productos, revisar posibles

alianzas que ayuden a expandir el mercado de Great Colombia.

3.9.7. Encargado de ventas y atencién al cliente: Estar de cara al cliente
ofreciendo siempre el mejor servicio e impulsando las ventas para poder convertir
cada cliente con el que se tenga comunicacion, asi como también garantizar que en

todos los procesos que se ejecuten se tenga como prioridad a los clientes.

3.9.8. Director financiero: llevar a cabo las tareas contables, administrativas
y financieras, controlar los costos y los gastos de la empresa y de esta manera

también las ganancias y tener manejo total de los activos de la compafiia.

3.9.9. Encargado de producto: Andlisis de nuevas tendencias en Sneakers,
garantizar el correcto alistamiento del producto para que este llegue de la mejor

manera a las manos del cliente.

3.9.10. Logistico: Recepcion de productos, alistamiento de estos
empacandolos debidamente para que posteriormente entregue a domicilio estos

productos.

3.9.11. Fotégrafo: Realizar el registro fotografico de todos los productos que
Great Colombia vende a los clientes, ademas de la toma de imagenes para la

creacion de contenido de las redes sociales y la pagina web de la marca.
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3.9.12. Asistente de publicidad y mercadeo: Apoyo a los gerentes de

publicidad y mercadeo.

3.10. Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico:
Para lograr el correcto funcionamiento de la empresa se necesita llevar a cabo los
procesos establecidos, en el camino revisar que procesos se pueden optimizar, a
futuro ampliar el equipo y garantizar el correcto funcionamiento de este, se
recomienda que este personal que se contrate esté capacitado para desempeniar las
funciones requeridas, ya que dentro de Great Colombia todos seremos
multifuncionales. Ademas de una constante capacitacion y actualizacion para el

equipo en medios tecnoldgicos y las constantes colecciones de Sneakers.

4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. Descripcidn general de la estructura de la empresa
A. En la parte superior dentro del organigrama estan los accionistas, que
seran los encargados de los gastos ocupando los cargos de gerente administrativo y

coordinador de marketing, comunicacion, ventas y logistica de producto.

B. El encargado de direccionar los procesos productivos seréa el gerente
administrativo. El desarrollo de producto estara a cargo del gerente de compras y el
gerente de publicidad, ademas de guiar y controlar, la contabilidad y las finanzas

gue estaran a cargo del director financiero.

C. El encargado de ventas y atencion al cliente se encargaré de todo el
proceso de servicio digital para proceso de pagos y procesos legales e impuestos
junto al auxiliar logistico que se encargara del recorrido del producto y estar
monitoreando su proceso antes, durante y después de llegar a Colombia,
posteriormente el director de entregas de producto se encarga de hacer recoger el
producto y su respectiva revision para el acondicionamiento de este junto a la

respectiva entrega al cliente.

D. El atendra participacion También direccionara y apoyara al coordinador de
marketing, comunicacion y ventas, que a su vez tendra a cargo a un auxiliar

logistico para despacho y gestién de los productos.
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E. El gerente de publicidad tendr& en su equipo de director de publicidad y
asistente de publicidad, encargados de toda la parte visual de la empresa en redes
sociales, creando estrategias, disefios, formas diferentes de mostrar los servicios
por parte de Great Colombia, publicidad de la marca de la mano del fotégrafo

moldeando las publicaciones para que sean Unicas, llamativas y efectivas.

F. Este equipo esta encargado del disefio del empaque del producto y la

marca Great Colombia.

4.2. Organigrama
Figura 15. Organigrama Great Colombia.

2

Grelr

GERENTE
ADMINISTRATIVO
— > I.""- —
GERENTE DE GERENTE DE
COMPRAS J LPUBLCIIDAD
DMEECTOR FINANIERD DRECTOR DE PUBLICIDAD
ENCARGADO DE ASISTENTE
VENTAS ¥ DE
ATENCION AL PUBLICIDAD
CLIENTE EN REDES
1{ SOCIALES J/

DIRECTOR DE RECURS0S .
HUMANOS FOTOGRAFO

AUX. LOGISTICO "—'“

DIRECTOR DE ENTREGA DE
PRODUCTO

(Fuente creacion propia)

En la figura anterior se describe la estructura organizacional de la empresa

Great Colombia con su respectivo logotipo.

4.3 Legalizacion
Great Colombia se constituira legalmente como persona juridica bajo la figura

de sociedad por acciones simplificada S.A.S, estipulada por la ley 1258 del 2008,

siendo asi una estructura societaria de capital, que permite a los accionistas definir
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de manera amplia, las pautas bajo las cuales se regirdn sus relaciones juridicas y

comerciales.

Great Colombia sera constituida en la Camara de Comercio de Bogota por
medio de una solicitud y siendo constituida por dos principales accionistas, mediante
un documento privado, autenticado y firmado por ambos accionistas, que contendra
los siguientes requisitos: nombre, documento de identidad, domicilio de los
accionistas, razon social, domicilio principal de la empresa, término de duracién,
actividades principales desarrolladas por la empresa, capital autorizado, suscrito y

pagado, el cual sera inscrito en el Registro mercantil.

La inscripcion sera realizada utilizando la plataforma de “Constitucion S.A.S
Virtual”’, de la Camara de Comercio de Bogota, que permitira su constituciéon on-line
para que el sistema realice el proceso de obtencion del NIT ante la DIAN y obtener
un certificado de existencia y representacion legal, después de haber realizado el
pago de los derechos correspondientes.

Para dicho proceso se validaran los documentos de identificacion de cada
socio, seguido de una solicitud de pre-RUT y el diligenciamiento de los formularios
exigidos, formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES) y formulario del
Registro Unico Tributario (RUT), ademés de la matricula de establecimiento de

comercio.

Posteriormente se efectuara el pago de la liquidacion para la constitucion de
la sociedad y la matricula del establecimiento de comercio por medio del proveedor

de servicios electréonico PSE.

4.4. Mision
Poder cumplir los deseos de nuestros consumidores, identificando la

originalidad de los productos para poderlos traer a Colombia, desde cualquier parte

del mundo en donde se encuentre el deseo a cumplir.

4.5. Vision

Ser reconocidos en el afio 2025, como una empresa capaz de cumplir
cualquier tipo de deseo en el mundo de los Sneakers, localizando los productos a
nivel mundial y a su vez poderlos traer con todos sus certificados y sus respectivas

verificaciones de originalidad, a los pies de nuestros clientes en Colombia.
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4.6. Objetivos

4.6.1. Objetivo general
Desarrollar y posicionar a una marca encargada de la distribucion de

productos exclusivos pensando siempre en la satisfaccion del consumidor,

generando una alta percepcién de valor y Engagement con el t Metodoldgico Target.

4.6.2. Objetivos especificos
Identificar y aprovechar los valores diferenciales de Great Colombia, para un

posicionamiento efectivo en el Top Of Mind del Target.

4.7. Valores
4.7.1. Valores corporativos

Certeza, empatia, responsabilidad, perseverancia, respeto, honestidad,

confiabilidad, innovacion y creatividad.
4.7.2. Valores de marca

Disciplinado con sentido de pertenencia, franco, sincero con ganas de
superarse dia a dia, extrovertido, arriesgado, alegre y comprometido por la felicidad

de las personas.

4.8. Socios estratégicos
A. Vueltap: Debido a las necesidades de la marca de entregar nuestros

productos en la direccion que soliciten los clientes, Vueltap como empresa de
recogida y entrega de productos seria un socio estratégico genial a la hora de

entregar masivamente nuestros productos.

B. Globalpay: Dada la necesidad de brindar facilidades de pago, tener
multiples plataformas de pago facilitara para los clientes la obtencion de productos y
la alianza con Globalpay ayudara a los clientes a realizar sus pagos de una manera

mucho mas facil.

4.9. Politicas generales
A. El compromiso de Great Colombia es cumplir los deseos de sus clientes,
para esto tenemos el compromiso social y ecolégico de procurar el minimo impacto

sobre el medio ambiente, optimizando recursos y siendo cada vez mas efectivos.
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B. Great Colombia brinda asesoria especializada de inicio a fin del proceso

de compra.
C. Todo Sneakers tendra que pasar por el ciclo de verificacién de legitimidad.

D. Todo posible cliente tiene como beneficio el acompafiamiento de una

persona del equipo de Great Colombia para a aclaracion del deseo a cumplir.

E. El cliente tendra que establecer la talla deseada y para concluir la correcta,
se haran diferentes tipos de medidas y analisis de hormas para encontrar la talla

correcta en longitud y en centimetros.

F. Todo producto llegara a Colombia con todos los certificados aduaneros

legales que certifiquen que el calzado ya paso por el ciclo de llagada al pais.

G. La cotizacion se harda nuevamente en el momento justo antes de la compra

para identificar las variables.

H. Para comodidad de nuestro Target el pago se realizara en pesos y el
equipo de Great Colombia hara las compras y los pagos correspondientes en las

divisas que exija la compra.

I. No se cobrard absolutamente nada después de realizarse el pago de
compra, si por alguna razon ocurre un inconveniente Great Colombia asumira el

respectivo costo.

J. El envi6 no tiene ningun costo adicional dentro de los limites del territorio

colombiano.

K. La talla seleccionada sera coordinada con el cliente, los Sneakers de
coleccion de temporadas pasadas no tendran ningun tipo de garantia y los
productos que se encuentren dentro de las colecciones vigentes de las marcas se

aplicaran la garantia directa con Great Colombia.

L. Todo Sneakers estara asegurado por Great Colombia durante el proceso

de trayectoria hasta las manos del cliente.

4.10. Proveedores
A. Stock X - Producto necesitado por Great Colombia.
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B. GOAT - Producto necesitado por Great Colombia.
C. PayU y Paycol - Proveedor de pasarela de pagos para tienda on-line

4.11. Conclusiones y recomendaciones del Estudio Administrativo

En el estudio administrativo podra haber variables que alteren en el
crecimiento del personal o en la disminucién y optimizacién del equipo de Great
Colombia.

Una buena administracion es fundamental para poder tener el orden dentro
de la empresa, es importante tener claro el cargo dentro de la compafiia para poder
dar lo mejor de si al momento de desempeiiar el cargo dando siempre los mejores

resultados.

Podré haber variables en los cargos administrativos y podriamos tercerizar la
parte contable de la empresa.

Tener los parametros claros es fundamental para la aclaracion de términos y

condiciones entre la empresa y el cliente.

5. ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL

Great Colombia se identifica por ser una marca humana que piensa siempre
en la satisfaccion de los demas, es por ello que aportara en tres de los objetivos de
desarrollo sostenible, con igualdad de género, promoviendo el uso de productos
unisex sin discriminar disefios y teniendo disponibilidad en los mismos productos
tanto para hombre como para mujer y el objetivo de empleo y crecimiento
econdmico, generando empleo a personas que lo necesitan y brindandoles un

salario el cual les permita tener un buen estilo de vida.

5.1. Impacto social
Great Colombia buscara impactos sociales positivos reduciendo el tiempo de

compra de las personas y trayendo productos exclusivos que, por temas de
segmentacion, las marcas excluyen a Colombia de estos. Se promueve el respeto a
las personas y al medio ambiente reduciendo al maximo la utilizacion de papeles y
plasticos para la envoltura de los productos. Por otro lado, y con miras a reutilizar

los residuos que generan los envases de la marca, se desean forjar alianzas
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estratégicas con empresas que recolectan y procesan el material reciclable para

poder tratarlo y reutilizarlo adecuadamente.

5.2. Beneficiarios directos del proyecto
La marca Great Colombia beneficiara a sus trabajadores mediante la creacion

de empleo y bienestar social. De la misma manera, beneficiara a todos sus
consumidores cumpliendo con sus mas grandes deseos y brindandoles felicidad al
obtener lo que tanto anhelan, brindard experiencias de marca como fuente de

entretenimiento, innovacion y estatus.

5.3. Beneficiarios indirectos
Great Colombia fomentara la creacion de puestos de trabajo adicionales fuera

de su estructura empresarial mediante la contratacién y subcontratacion de
empresas y especialistas responsables de los aspectos logisticos y promocionales
de la marca. Como tal, la marca empoderara y mejorara la industria, su presencia en
el mercado local, la educacion y concienciacion tanto de los consumidores como de

los diversos actores sociales.

5.4. Aporte al desarrollo local o regional
Great Colombia educard y sensibilizara sobre la correcta eliminacion de los

residuos de sus productos, reducira significativamente los residuos plasticos de sus
envolturas, promovera e implementara estrategias de reciclaje y reutilizacion, y
ayudara a reducir el dafio provocado al medio ambiente. Los bogotanos también lo
seran a través de productos amigables con el medio ambiente. Generar una
comunicacién responsable, respetuosa y atractiva para aumentar el consumo de

productos exclusivos que ayudaran a mejorar el estilo de vida de las personas.

5.5. Coherencia con el plan de desarrollo nacional
Segun el plan de desarrollo nacional del afio (2019) estructurado por la

presidencia de la republica y el departamento nacional de planeacion, Great
Colombia se encuentra alineado con todos los parametros alli establecidos,
favoreciendo el medio ambiente y protegiendo la integridad humana, asi mismo

siguiendo los margenes legalmente establecidos por la ley.

5.6. Impacto ambiental
Great Colombia lograra el menor impacto ambiental posible cumpliendo con

la legislacion ambiental, gracias a la creacion e implementacion de una matriz de
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riesgo ambiental, la implementacidn de estrategias y tacticas que se enfoquen en el
reciclaje, reutilizacion de materiales de residuos de envolturas e implementacion de
etiquetas entre otras cosas. Para optimizar y mejorar estos procesos y todas las
medidas relacionadas a lo largo del tiempo. Internamente, la manipulacion de papel,
agua, electricidad, residuos organicos e inorganicos, embalajes, tintas y cartuchos

de impresora se gestiona de forma responsable.

5.7. Matriz de riesgos ambientales
La siguiente matriz de aspectos e impactos ambientales, es una adaptacion

de la matriz disefiada por la Secretaria de Salud de Bogota (2013). Esta matriz
consiste en proyectar los aspectos ambientales que se pueden ocasionar a corto,
mediano o largo plazo por la utilizacion de materiales, que pueden llegar a generar

un impacto positivo o negativo en el medio ambiente.

Tabla 2. Matriz identificacion de aspectos y evaluacion de impactos ambientales.

MATRIZ PARA LA IDENTIFICACION DE ASPECTQS ¥ EVALUACION DE IMPACTOS AMBIENTALES
PROCESO ZONA/LUGAR ACTIVIDADES REGULARIDAD ASPECTO IMPACTO
CONSUMO DE PAPEL PaRA CONTAMINACION DE RIOS, LAGOS
DOCUMENTOS NECESARIOS DENTRO vocEANGS
LSO DE PAPEL DENTRO DELA — DEL PROCESO DEEMPAQUE
OFICINA
GENERACION DE RESIDUOS CONTAMINACION DEL SUELD,
EMPAQUEDE S ORGANICOS AIREY AGUA
FRODUCTO FINAL DESPERDICIO DE RESIDUOS DE PAPEL
PLASTIFICADC ADESIVO
USD DE PAPEL FLASTIFICADO
ADESIVO PARA BRANDEAR EL NORMAL =
EMPAQUE COMSUMO DE ENERGIA (LR, S}
AIREY AGUA
GENRACION DE RESIDUDS DE
US0 DE FOTOCORIADORAS, ANORMAL APARATOS Y CONSUMO DETINTA
TONNER, TINTAS ¥ TOMNER
FOTOCOFIADORA, ¥
CARTUCHOS PARA INTERND NSO DE NERGIA ELECTRICA | AGOTAMIENTO DEL RECURSO DEL
IMFRESIGN DE AGUA
DOCUMENTCS GENERACION DERESIDUDSDE | CONTAMINACION DE AIRE AGUAY
REFARACIGN ¥ MANTENIMIENTS SUELD
ESCASES DE BIENES 18 =
GENERACIGN RESIDUOS DE APARATCS
O MAQUINARIA
LIMITACION DE USO DE AGUA, NORMAL CD:;;I‘:L?DEE’E”BT\‘S; ELT'EIE'&\"D%DE GOTAMI EM‘I‘(:GDEII;RECUM DEL
SERVICIOSPUBLICOS | INTERNOS | DEGASNATURAL, DELUZY DE
ESPACIC PUBLICO
CONTAMINACION DE AIRE AGUAY
NORMAL GASTO Y USO DE MATERIAS PRIMAS
SUELD
DISTRIBUCION Y CONTAMINACION Y AGLOMERACION
ENTREGA DE NORMAL | DEPLASTICC POR PARTE DEL CLIENTE
EXTERNOS ACTIVIDADES FINAL
PRODUCTO A CLIENTE - -
DETERICRO DEL EMPAQUE FOR MALDS | CONTAMINACION ¥ AFECTACION
FINAL ANCRMAL
PROCESOS DE EMBALAGE ALASALUD
BAIO | MEDIO | | ALTO ﬁ

(Fuente creacion propia)

La tabla se crea con el propésito de identificar y evaluar los aspectos del
impacto ambiental, segmentando por zonas externas e internas en donde se
desarrollan las actividades de Great Colombia ilustrando con colores representativos

los niveles; bajo, medio y alto.
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5.8. Plan de mitigacion del impacto ambiental
Con la empresa Global Ecology SAS, que ademas de comercializar los

residuos ya descontaminados a empresas procesadoras, se encarga del control y
redisefio de los embalajes y del papel utilizado, se planea concluir una alianza con
la empresa Global Ecology SAS, empresa prestadora del servicio de reciclaje y

aprovechamiento de residuos no peligrosos.

Se realizaran campafias encaminadas a concientizar sobre el uso y reciclaje
de residuos de envolturas, teniendo en cuenta estrategias de retorno a Great

Colombia y poder dar el uso correcto a estos.

5.9. Conclusiones y recomendaciones del Estudio Econémico Social
Great Colombia buscara un impacto social positivo promoviendo el respeto

por las personas y el medio ambiente y reduciendo el desperdicio de envolturas de
calzados como cajas, bolsas y papeles para envolver. Great Colombia forjara
alianzas estratégicas que contribuiran al desarrollo local y regional mediante la
educacién y sensibilizacion sobre la correcta disposicién de los residuos. Great
Colombia otorga al empleo responsabilidad social directa e indirecta. Como tal, la

marca empoderara y mejorara la industria.

6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Proyecciones
Este proyecto nace de la necesidad de introducir una marca que traiga

calzados exclusivos del exterior al pais sin generar recargos adicionales, la marca
busca generar fidelizacion y crear una personalidad de marca con la cual el Target
se identifique y se sienta atraido por su estilo. Como principal estrategia para
potenciar este mercado, se creard una marca que rompa esquemas y no solo se
reconozca por sus Sneackers de coleccidn, sino por incursionar en otros mercados
como lo son la moda, los deportes y productos donde nuestro target se sienta
identificado. Para esto hemos tenido en cuenta la inversion inicial, la proyeccion de
ventas, la proyeccion de costos y gastos, el flujo neto de inversion e indicadores
financieros tales como VPN, calculo BC, TIR y margen neto de utilidad.

6.2. Inversion inicial
Tabla 3. Inversion inicial Proyecto Great Colombia

GREAT COLOMBIA
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INVERSION INICIAL

CONCEPTO CANT. VALOR UNITARIO VALOR TOTAL %

Gastos De Constitucion 1 $ 1,000,000 $ 1,000,000 6.37%

Computador de disefio

0
MateBook 1 $ 2,499,900 $ 2,499,900 15.91%

Celular Huawei P30 Lite,

256 GB / 6 GB il $ 1,199,900 $ 1,199,900 7.64%

CANVA - Disefio Online 12 $ 22075 $ 264,900 1.69%

TACTICAL AGENCY -
‘WepbSite - - Tmmmemom Tmmememem T

‘Mesa de fotografiay fotografia 'y

escritorio - MADERKIT / 156,666 $ 469,998 2.99%
LiNooaAa oo

1,399,000 $ 1,399,000 8.90%

15,710,398  100.00%

Inversion inicial

(Fuente creacion propia)

En nuestra tabla de inversion inicial se plasman cada uno de los valores en
los que incurrira Great Colombia para iniciar el funcionamiento de actividades tales
como son los gastos de constitucion, equipo de computo, comunicacion y software,
ademas de los muebles y enseres y la flota y equipo de transporte con la cual se

facilitara el normal desarrollo operativo, estos se generan y se muestran como
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inversion inicial ya que son elementos los cuales Great Colombia adquiere una sola
vez y que espera volver a adquirir solamente con la apertura de un nuevo punto de

venta a futuro.

6.3. Financiacién y fuentes de financiacién
La principal fuente de financiacion del proyecto esta compuesta por un aporte

a capital de $15.710.398 correspondiente a la inversion inicial por parte de los dos
socios fundadores de Great Colombia, estos aportes estan distribuidos de manera

equitativa de la siguiente manera:
Socio 1: 50% correspondiente a $7.855.199

Socio 2: 50% correspondiente a $7.855.199

6.4. Proyeccién de ventas
Tabla 4. Proyeccién de ventas por los afios 1, 2y 3 de funcionamiento.

GREAT COLOMBIA

PROYECCION DE VENTAS

CONCEPTO — ANO 1 ANO 2 ARO 3

V/r Unitario | Q Ingresos Q Ingresos Q Ingresos
Sneackers $500,000| 48 $24,000,000| 60 $30,000,000| 75| $37,500,000
Gama Baja ’ VY, ,UUU, ,500,
Sneackers
Gama Media | $1:°00,000| 27 $40,500,000| 30 $45,000,000| 33| $49,500,000
Sneackers
Gama Alta $2,500,000| 15 $37,500,000| 16 $40,000,000| 17| $42,500,000

TOTAL

INGRESOS 90 $102,000,000 106 $ 115,000,000 125 129,500,000

(Fuente creacion propia)

En nuestra tabla numero 13 podemos identificar los tres tipos de Sneackers
gue Great Colombia pretende ofrecer al Target identificando el valor promedio y las
cantidades que se esperan vender en el primer afio, para nuestro segundo y tercer
afo se espera un crecimiento del 25% en la gama baja, un 10% en la gama media y
un 5% en la gama baja esperando asi tener un crecimiento promedio total entre el
13% y el 17%, porcentaje que consideramos acorde frente a la situacion actual del

pais y el mundo y el constante crecimiento de las tecnologias ofimaticas.

6.5. Proyeccidén de costos y gastos

Tabla5. Proyeccion de costos y gastos paralos afios 1, 2y 3 de funcionamiento.
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GREAT COLOMBIA

PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

CONCEPTO

Valor

Gastos

Valor

Gastos

COSTO DE
MERCANCIA

Sneackers Gama
Baja

48

125,000

$ 6,000,000

60

$ 125,000

$ 7,500,000

75

$ 125,000

$ 9,375,000

Sneackers Gama
Media

27

375,000

$ 10,125,000

30

$ 375,000

$ 11,250,000

33

$ 375,000

$ 12,375,000

Sneackers Gama
Alta

15

625,000

$ 9,375,000

16

$ 625,000

$ 10,000,000

17

$ 625,000

$ 10,625,000

PERSONAL

Gastos de personal

$ 3,508,526

4%

$ 3,648,867

5%

$ 3,831,310

SERVICIOS
PUBLICOS

Servicio de
acueducto y
alcantarillado

61,160

$ 733,920

4%

$ 63,606

$ 763,277

5%

$ 66,787

$ 801,441

Servicio de energia

156,250

$ 1,875,000

4%

$ 162,500

$ 1,950,000

5%

$ 170,625

$ 2,047,500

Movistar Internet
600 megas -
Repetidor Smart
WiFi

123,900

$ 1,486,800

4%

$ 128,856

$ 1,546,272

5%

$ 135,299

$ 1,623,586

ARRENDAMIENTO

Arrendamiento

1,200,000

$ 14,400,000

4%

$ 1,248,000

$ 14,976,000

5%

$ 1,310,400

$ 15,724,800

GASTOS LEGALES

Gastos legales de
constitucion

1,000,000

$ 1,000,000

0%

0%

DIVERSOS
(EMPAQUE -
EMBALAJE Y

DISTRIBUCION)

Cajas de cartén -
para embalaje (8
paquetes de 15
unidades)

27,600

$ 220,800

4%

$ 28,704

$ 229,632

5%

$ 30,139

$ 241,114

Calcomanias - Logo
adhesivo de Great
Colombia

38,000

$ 38,000

4%

$ 39,520

$ 39,520

5%

$ 41,496

$ 41,496

Precintos de
seguridad (2
paquetes de 50
unidades)

100,000

$ 200,000

4%

$ 104,000

$ 208,000

5%

$ 109,200

$ 218,400

Pin Personalizado
(2 paquetes de 50
unidades)

300,000

$ 600,000

4%

$ 312,000

$ 624,000

5%

$ 327,600

$ 655,200

Caja menor -
Imprevistos

1,000,000

$ 1,000,000

0%

$ 1,000,000

$ 1,000,000

0%

$ 1,000,000

$ 1,000,000

EQUIPO DE
COMPUTO

Computador de
disefio MateBook

2,499,900

$ 2,499,900

Computador
multifuncion
MateBook

2,499,900

$ 2,499,900

EQUIPO DE
COMUNICACION

Celular Huawei P30
Lite, 256 GB / 6 GB

1,199,900

$ 1,199,900

SOFTWARE

PICSART - Disefio
Online

12

7,083

$ 85,000

4%

$ 7,367

$ 88,400

5%

$ 7,735

$ 92,820




CANVA - Disefio

Online 12 $ 22,075

$ 264,900

4%

$ 22,958 $

275,496 | 5% $

56

24,106 $

289,271

INSTAGRAM -

Publicidad Online 12 $ 178,500

$ 2,142,000

4%

$ 185,640

$ 2,227,680

5% $

194,922

$ 2,339,064

TACTICAL

AGENCY -Web Site | 1 $ 1,399,000

$ 1,399,000

4%

$ 1,454,960

$ 1,454,960

5%

$ 1,527,708

$ 1,527,708

MUEBLES Y
ENSERES - FLOTA
Y EQUIPO DE
TRANSPORTE

Sillas de escritorio -
HOME

COLLECTION 2 $ 179,900

$ 359,800

Mesa de fotografia y
escritorio -
MADERKIT /

LINDOIA 3 $ 156,666

$ 469,998

Moto mensajeria -
TVS SPORT 100 1

$ 3,790,000

$ 3,790,000

TOTAL GASTOS

$ 65,273,444‘
(Fuente creacion propia)

$ 57,782,104

$ 62,808,709

En nuestra tabla de proyeccion de costos y gastos identificamos todas las

salidas de dinero que tendra Great Colombia para lograr desarrollar y llevar a cabo

desde el contacto, el proceso de compra y la distribucién de cada uno de los

Sneackers que el Target desea adquirir, entre los cuales encontramos el costo de

mercancia el cual se estima en un 25% del precio de venta, gastos de personal

correspondientes al salario de los socios fundadores, cada uno de $1°300.000 y un

vendedor con un salario minimo mensual vigente, gastos administrativos (servicios

publicos y arrendamientos), gastos de empaque, embalaje y distribucion, ademas de

identificar la inversion inicial la cual se refleja en el afio 1 y para los afios 2y 3 es

igual a cero lo que nos muestra una disminucion en la proyeccién de costos y gastos

al final de cada uno de estos periodos, se espera ademas del afio 1 al afio 2 el

aumento sea del 4% y que para el aflo 3 sea del 5%, siendo estos por supuesto

menores al aumento esperado para la proyeccion de ventas.

6.6. Flujo de caja proyectado
Tabla 6. Flujo de caja Great Colombia

GREAT COLOMBIA

FLUJO NETO DE INVERSION

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos por ventas $ 102,000,000 | $ 115,000,000 | $ 129,500,000
- Costos de
comercializacion $ 26,558,800 $ 29,851,152| $ 33,531,210
= Margen bruto
operacional $ 75441200 | $ 85,148,848 | $ 95,968,790
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- Gastos operacionales $ 37,714,644 | $ 26,930,952 | $ 28,277,499
Personal $ 3508526 | $ 3,648,867 $ 3,831,310
Servicios $ 4,095720 |$ 4,259,549 | $ 4,472,526
Legales $ 1,000,000 | $ - | $ -
Arriendos $ 14,400,000 | $ 14,976,000 | $ 15,724,800
Software $ 3,890,900 |$ 4,046,536 | $ 4,248,863
Equipo de computo $ 4,999,800 |$ - |8 -
Equipo de comunicacion $ 1,199,900 | $ - $ -
Muebles y enseres - Flota 'y

Equipo de Transporte $ 4619798 | $ - |8 -
= Margen operacional $ 37,726556 | $ 58,217,896 | $ 67,691,291
+ Otros ingresos $ - |3 - |8 -

- Otros gastos $ 1,000,000 | $ 1,000,000 | $ 1,000,000
= Margen antes de

provisién de impuesto $ 36,726,556 | $ 57,217,896 | $ 66,691,291
- Provision del impuesto

(32%) $ 11,752,498 | $ 18,309,727 | $ 21,341,213
Costo total de inversion 15,710,398

=FLUJO NETO DE

INVERSION 15,710,398 | $ 24,974,058 | $ 38,908,169 | $ 45,350,078

(Fuente creacion propia)

Para nuestro flujo de caja proyectado o flujo neto de inversion identificamos

como y en qué orden destinar tanto los ingresos, costos y gastos y sus diferencias,
obteniendo asi (y para nuestro caso) una ganancia que como se refleja en el primer
afo poder recuperar la inversion inicial e incluso generar ganancia luego de poder
provisionar los impuestos que la actividad genera y asi llegar a una toma de
decisiones sabiendo que Great Colombia estd cumpliendo suefios y cumpliendo con

su objetivo principal.

6.7. Indicadores de evaluacion del proyecto

Tabla7. Indicadores Financieros

GREAT COLOMBIA

INDICADORES FINANCIEROS

VALOR PRESENTE NETO

VPN FNe0 - FNel s FNe2 s FNe3
. N = e

(1+1) (1+0)?* (A+i)
VPN = (15.710.398) + 24,974,058 + +
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38,908,169 45,350,078

(1+0,30) (1+0,30)2 (1+0,30)3

VPN = (15.710.398) + 24,974,058 + 38,908,160 + 45350,078
1.3 1.69 2.197

VPN = (15.710.398) + 19,210,814 + 23022585 + 20,641,820

HAY VIABILIDAD
VPN= $47,164,821 ECONOMICA

TASA DE OPORTUNIDAD ESPERADA = 30%
$109,232,305 / $346,500,000
Tasa de oportunidad 3 afios = 31.52%

CALCULO DEL BENEFICIO COSTO (BC)

BC = (15.710.398) + 24,974,058 + 38,908,169 + 45,350,078
(1+0,30) (1+0,30)2 _ (1+0,30)3

BC= (15.710.398) + 19,210,814 + 23,022,585 + 20,641,820

BC = 62,875,219
15,710,398

BC = 4.00
CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

TASA INTERNA DE RETORNO

Tasa de oportunidad : 30%

Afo 0 -$ 15,710,398
Afio 1 $ 24,974,058
Afio 2 $ 38,908,169
Afio 3 $ 45,350,078

|| MARGEN NETO DE UTILIDAD “
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TASA DE OPORTUNIDAD 30%

Flujo neto
Ingresos

Margen neto de utilidad =

Por cada peso que se planea vender, se alcanza una ganancia
neta de 24 centavos, siendo la tasa de oportunidad de 30
centavos

Afo 1 0.24

Por cada peso gue se planea vender, se alcanza una ganancia
neta de 34 centavos, siendo la tasa de oportunidad de 30
centavos

Afio 2 0.34

Por cada peso gue se planea vender, se alcanza una ganancia
neta de 35 centavos, siendo la tasa de oportunidad de 30
centavos

Afio 3 0.35

6.8. Andlisis de los indicadores.

6.8.1. Valor presente neto:

Este indicador nos permite medir la viabilidad de nuestro proyecto desde el
punto de vista rentable, Great Colombia medido a través de este indicador nos
muestra un VPN igual a $47°164.821, siendo pues un proyecto viable, el cual genera
una recuperacion de la inversion inicial para los socios fundadores y una ganancia

en la proyeccion de 3 afos.

6.8.2. Tasa de oportunidad esperada

Es la tasa minima de ganancia que se esta dispuesto a aceptar como minima
rentabilidad en la inversion realizada en Great Colombia la cual para nosotros
corresponde al 30%, luego de realizar la correspondiente operacion para el analisis
de esta tasa se evidencia que Great Colombia al transcurso de sus 3 afios el
margen de utilidad se encuentra por encima de la tasa de oportunidad (31,52%) por

lo cual es viable ejecutar el proyecto.

6.8.3. Calculo del Beneficio Costo (BC)
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En este indicador se compara el costo del producto contra el beneficio que
este entrega con el fin de evaluar si es efectiva la inversion en términos de compra,
al realizar este indicador a las cifras de Great Colombia se plantea que por cada
peso que se esta invirtiendo esta siendo optimizado 4 pesos en ventas, lo que da

confiabilidad ya que es eficiente pues es mayor a 1 peso.
6.8.3. Tasa interna de retorno (TIR)

Este indicador nos permite medir y determinar la viabilidad de nuestro
proyecto en términos de rentabilidad o ganancia, el resultado célculo de la TIR de
Great Colombia es igual a 183%, este resultado significa que el proyecto es
rentable, ya que la TIR es superior a la tasa de oportunidad, lo que indica que se

recupera el capital invertido y se obtiene una tasa de rentabilidad de 183%
6.8.3. Margen neto de Utilidad

Corresponde al indicador que permite medir la rentabilidad de Great
Colombia, siendo para cada uno de los afios proyectados de la siguiente manera: 1.
Ao 1 - 0.24 - Por cada peso que se planea vender, se alcanza una ganancia neta
de 24 centavos, siendo la tasa de oportunidad de 30 centavos, 2. Aiio 2 - 0.33 - Por
cada peso que se planea vender, se alcanza una ganancia neta de 34 centavos,
siendo la tasa de oportunidad de 30 centavos, 3. Afio 3 - 0.35 - Por cada peso que
se planea vender, se alcanza una ganancia neta de 35 centavos, siendo la tasa de
oportunidad de 30 centavos.

6.9. Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero

El estudio financiero que se realizé fue una excelente herramienta para poder
hacer un analisis interno de cémo esta Great Colombia y su realidad como negocio,
en donde se terminaron los fondos que seran necesarios para la organizacion,

distribucion interna y externa de la empresa.

Como conclusion se pueden determinar muchos factores clave para el
manejo del capital dentro de Great Colombia, teniendo una vision mas amplia del
panorama actual de la empresa y un estudio financiero que da respuesta a

incognitas tanto de inversiones como de ganancias.
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Gracias a esto se logro una proyeccion real del funcionamiento y resultados
con sus ventajas, desventajas y variables que se pueden presentar con la empresa

en marcha a lo largo de los afios 1, 2y 3.

El estudio financiero se recomienda para analizar la viabilidad de la empresa,
en este caso se utilizo el estudio para determinar los recursos econémicos que
Great Colombia tiene disponibles y el coste total de todos los procesos de
distribucion de la empresa.

Se utiliza para adelantarse a factores externos que puedan afectar al
funcionamiento de la empresa, controlar y verificar los recursos que se tienen. Se
pueden proyectar metas para hacerle un andlisis de crecimiento y decrecimiento en

ventas y resultados.

7. CONCLUSIONES GENERALES

7.1. Presentacion del proyecto en modelo CANVAS (lienzo)

Tabla 8. Modelo de Negocio Canvas

ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTAS DE VALOR

* Gestién de proveedores. o Fideliza

i cién de clientes. « Son personas de todos los
* Construccion de marca. Cumplie !OS deseosdel « Entregas rapidas y eficaces géneros que se encuentran en un
* Creacién de estrategias de consumidor para que « Disponibilidad del producto 24/7 rango de edad de 18 a 45 afios,

marketing y comunicacién. obtenga productos elite en todo el pais. cuentan con una capacidad
« Informacién claray completa del adquisitiva propia de la clase alta,

ﬁ- Redeban- * Gestién de tienda on-line, que sean realmente produi

5D
* Manejo financiero. "1. exclusivos y 100% « Responsabilidad socialy cuidado
e Ventas del medio ambiente. * Se encuentran geograficamente

originales en el mercado. « Tienda on-line amigable y con concentrados en las principales

REE“RSBS CMVE buena navegabilidad con una ciudades del pais, cuentan con
plataforma de pagos, segura y facil y constante acceso a redes de
Ok optimizada comunicacién.
- (5] . ®

0
CODRDINADORA Inversién inicial de socios:
L fatrege Contra Relo]] $15'710,398
0 "
\ \!
\ i

CANALES

 Sus intereses se enfocan en el
crecimiento personal, el cuidado
ambiental, el autocuidado, la
salud, en verse atractivos y
proyectar un alto status social.

(<}
o o 4
& « Son innovadores y visionarios,

L4

&)

GOAT

respetados e influenciadores de
su circulo social, comparten y
: aprecian los valores de la marca
vueltap como ideologia y modelo de vida

FUENTES DE INGRESO

Gi'g“‘““;"‘ﬁ“" {t. “K“" ' — 4 nteme . e Lafuente de ingresos principalmente serd a través de la venta de Sneakers que
1] 2 T g seran encargados por los clientes de Great Colombia.
BAA BB o uvcconvvenms & K . S
\ Servicios Publicos e Las fuentes de ingresos seran monitoreadas por medio de diferentes plataformas y
i pasarela de pagos como: RappiPay, Pay Pal, PayU, PSE, Transferencia Bancaria,

o g A 4
D 4 & \ Efectivo, tarjetas de credito y tarjetas debito. ezl
g g dind P pPayPai
seo  Produccid ual

Publicidad

(Fuente creacion propia)
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7.2. Conclusiones Generales
Los Sneakers son zapatillas con un plus adicional dentro de su fabricacion,
distribucion y venta, el cual se desarrolla estratégicamente para poder llegar a su
consumidor final de manera rapida y efectiva. Los disefios son publicados por sus
marcas fundadoras, generando una comunicacion a través de las redes sociales,
informando sus fechas de venta y los lugares o sitios web autorizados para su

distribucion.

Sus espectaculares disefios logran captar la atencion de los amantes de este tipo de
bienes especializados ya que logran unirse con otras marcas para crear un Sneaker,
modificando entre ambas marcas el disefio, los colores y poder brindar una silueta

Gnica que tenga éxito entre los clientes fieles de estas marcas.

El proceso de venta de este tipo de productos es con fecha acordada previamente
por los encargados de su distribucion, si es en tienda fisica, es muy probable que se
creen rifas para poder adquirir este producto, poniendo en juego la suerte de lograr
ser duefio de un par, solo se permite comprar un ejemplar, los ganadores de la rifa
logran llegar a tiempo horas antes de la venta, se ubican rapidamente en los
primeros puestos de las filas para no llevarse sorpresas al momento de su

respectiva compra.

Muchos de los futuros duefios de estos codiciados Sneakers, son revendedores que
cumplen la funcion de obtener el producto con un fin comercial y poder revender el
Sneaker a un mayor precio, dependiendo de su edicién incrementa o disminuye el
valor comercial del producto, los revendedores le pueden ganar mas de un 100% al
momento de la reventa y los coleccionistas pueden llegar a pagar hasta mas de 4

veces su valor comercial con el fin de obtener dicho bien especializado.

En paises donde no se logra la venta de este tipo de Sneakers, muchos de sus
consumidores hacen hasta lo imposible por obtenerlos, pagando precios altos con el
fin de tener la exclusividad en sus pies y vestir con lo mejor dentro del gusto de cada

uno de ellos.

El proceso es complicado para los consumidores ya que el al estar en otro pais
muchas veces no es posible establecer una comunicacion directa con los

vendedores y las marcas dentro de sus puntos de venta online, la conversion de
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divisas es un impedimento para muchos consumidores ya que no tienen las tarjetas
autorizadas para hacer compras internacionales, los procesos aduaneros son

reglamentarios dentro y fuera del pais.

Para Great Colombia como equipo. Es un honor presentar un proyecto con base a la
carrera universitaria correctamente escogida, poder recordar y actualizar los
conocimientos en pro al desarrollo de Great Colombia y poder evidenciar el trabajo

en equipo junto con las ganas de llevarlo a cabo.

Cumplir deseos es la meta de Great Colombia, en donde se pondran en los pies de
los consumidores, lo que ellos tienen en mente correspondiente al mundo de los
Sneakers. Great Colombia ofrece la facilidad de buscar, encontrar, conseguir e
importar cualquier Sneaker sin importar el lugar de procedencia, verificando los
productos, su legitimidad, su estado y las unidades que tiene como opcion al

rededor del mundo para poder escoger libremente el proveedor.

Great Colombia ofrece experiencia, confianza y seguridad, los clientes no tienen que
preocuparse por los pagos internacionales ya que la empresa logra hacer el
respectivo proceso de pagos en el exterior, Great Colombia cuenta con proveedores
internos dentro del pais, los cuales cuentan con ediciones limitadas en su poder
para entregas inmediatas a disposicién de Great Colombia, acortando el plazo de

entrega y mejorando la experiencia de compra.

La marca cuenta con garantias y soluciones inmediatas tales como qué una vez
enviada la factura y realizado el pago, el cliente no pagara un peso mas, si por
alguna razon hay un incremento de precios en alguno de los procesos, Great
Colombia asumira los sobrecostos, cumpliendo con su propuesta de valor en el

tiempo especificado de entrega acordada.

Dentro de las conclusiones se pueden identificar todas aquellas capacidades que se
logran en equipo para poder enfrentar el mercado, a través de la informacion que
arrojan todas las investigaciones realizadas. Gracias a esto, se logr6 dar forma a
una gran idea que se planted al inicio del proyecto, cumpliendo con los requisitos y

las exigencias que este conlleva.

Great Colombia traera exclusividad a Colombia, modelos nunca antes vistos y lo

mejor es que son modelos que los mismos clientes pediran, brindando todas las
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soluciones del mercado para poder localizar, revisar, comprar, importar y poner en

los pies de cada cliente lo mejor de Great Colombia en sus pies.

La comunicacion de la marca a sus consumidores se hara a través de los canales
digitales, se utilizaran redes sociales en donde haya comunicacién directa con el
cliente, en donde tendran a un asesor disponible las 24 horas del dia para
responder cualquier inquietud o duda que se pueda presentar durante el proceso de

compra y entrega.

Los pedidos se entregaran a nivel nacional totalmente gratis acordado previamente
con el asesor a cargo de la respectiva compra y venta. El marketing desarrollado por
Great Colombia va enfocado directamente a sus futuros clientes en donde se
muestre el proceso y cada uno de los pedidos realizados por la marca, ensefiando

experiencias y evidencias de los deseos cumplidos por la marca.

Las redes sociales daran una experiencia de confianza para cliente en donde se
transmitira confianza y seriedad, publicitando los productos de manera efectiva y

respetuosa tanto con las marcas como con la competencia directa e indirecta.

Los Sneakers en Colombia cada vez toman més fuerza, Great Colombia estara para
cumplir las expectativas de sus futuros clientes y poderles otorgar experiencia de

calidad y una excelente reputacion para futuras compras.

Después de todo este proceso de creacion de empresas, para hosotros es una
alegria inmensa poder presentar a Great Colombia como una de las futuras marcas
especializadas enfocadas en la moda, inspirada en la alegria de los consumidores

de los Sneakers dentro de Colombia.

El apoyo por parte de la Universidad fue fundamental con cada uno de los procesos,
se aprendio y se seguira aprendiendo dia a dia en este gran camino del Marketing y
la publicidad, se seguira luchando para lograr darle vida a este suefio, Great
Colombia.



65

8. Referencias Bibliograficas

8.1 Bibliografia

Adidas. (2020). adidas.com. Obtenido de adidas.com: https://www.adidas.co/parley

Dinero. (27 de 05 de 2020). El 21% de los colombianos hace mas compras por internet que
antes. pag. 1.

Falabella. (2020). Falabella.com. Recuperado el 2020, de Falabella.com:
https://www.falabella.com.co/falabella-co/product/prod9520039/Celular-Huawei-P30-
Lite-256GB/4928677

Goat. (2020). Goat. Obtenido de Goat: https://www.goat.com/

GOAT. (s.f.). Buy and Sell Authentic Sneakers. Obtenido de Buy and Sell Authentic
Sneakers: www.goat.com

Huawei. (2020). Huawei.com. Recuperado el 2020, de Huawei.com:
https://shop.huawei.com/co/product/huawei-matebook-d-
14?utm_medium=cpc&utm_source=google&utm_campaign=alwayson&utm_content
=ec_product_sem_matebookd14&gclid=Cj0KCQjwg8n5BRCdARISALXKb96bYO4ml
ZOXEEr-m69mMPB-mY5w6gPmsF1JOblOuGBdP9Vitllp_ocaAv6fEALW_ wcB

Hype. (2020). Hype . Obtenido de Hype: https://hype.com.co/

Jd Style. (10 de 07 de 2020). blog.jdsports.es. Obtenido de blog.jdsports.es:
https://blog.jdsports.es/diccionario-sneakers-significado-palabras-zapatillas/

Locker, F. (03 de 2010). Wikipedia. Obtenido de Wikipedia:
https://es.wikipedia.org/wiki/Foot_Locker

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2011). Generacién de modelos de negocio. Barcelona:
Centro Libros PAPF.

Pigneur, A. O. (2011). Generacion de modelos de negocio. Barcelona: Grupo Planeta.

Presidencia de la Republica, Departamento Nacional de Planeacién. (2019). Plan Nacional
de Desarrollo 2018-2022: Pacto por Colombia, pacto por la equidad. Bogota: Grupo
de Comunicaciones Carmen Elisa Villamizar Camargo Gustavo Patifio Diaz Claudia
Cecilia Bayona Pinilla Camilo Andrés Bonilla Hernandez.

Secretaria Distrital de Ambiente. (5 de 06 de 2013). Ambiente Bogota. Obtenido de
ambientebogota.gov.co:
http://ambientebogota.gov.co/documents/10157/2426046/INSTRUCTIVO_MATRIZ _
EIA.pdf



66

sneackerone, T. (2020). The sneackerone. Obtenido de The sneackerone:
https://www.sneakersnstuff.com/

sheakersnstuff. (2020). sneakersnstuff. Obtenido de sneakersnstuff:
https://www.sneakersnstuff.com/

stockx. (2020). stockx. Obtenido de stockx: https://stockx.com/

thesneakerone. (2020). thesneakerone. Obtenido de thesneakerone:
https://www.thesneakerone.com/

Wikipedia. (2019). Wikipedia. Obtenido de Wikipedia: https://en.wikipedia.org/wiki/StockX

Economipedia, Margen neto, recuperado de https://economipedia.com/definiciones/margen-
neto.htmi

Entrepreneur, Mide la rentabilidad de tu empresa, recuperado de
https://www.entrepreneur.com/article/263733#.~:text=Margen%20neto%20de%20utili
dad,el%20rendimiento%20de%?20ingresos%?20operacionales.

Maneja tus finanzas, EVALUACION DE LA INVERSION, recuperado de
http://manejatusfinanzas.blogspot.com/p/evaluacion-de-la-inversion.html

Zusideroldan, TIR, VPN, TIO, y COSTO PROMEDIO DE CAPITAL WACC, recuperado de
http://zusideroldan.blogspot.com/

9. Listado de Tablas

Tabla 1. Comportamiento general de 1as imporacCiONES ..........cccevveveereecieseeseee e 29
Tabla 2. Matriz identificacién de aspectos y evaluacion de impactos ambientales. ................. 51
Tabla 3. Inversion inicial Proyecto Great Colombia ..........cccocvevvecieiicieeceecece e, 52
Tabla 4. Proyeccién de ventas por los afios 1, 2 y 3 de funcionamiento. ..........ccccceveeeveecneennen. 54
Tabla 5. Proyeccién de costos y gastos para los afios 1, 2 y 3 de funcionamiento. ................ 54
Tabla 6. Flujo de caja Great ColOmMDI8...........coeiieiiiienieeerese e 56
Tabla 7. INAICAAOreS FINANCIEIOS........coiiiriiiierterieet ettt sttt sttt sttt b e b st e e nbe e 57
Tabla 8. MOdelo de NEQOCIO CANVAS .....ccceeiuieiiieiieiieiteeie ettt ste e esra e e e sreesteesteeseeseeseenaes 61

10. Listado de Gréaficas

Gréfica 1. Pregunta SODIre €l ENEIO. .....cc.oovieuieeieiece ettt ens 18
Grafica 2. Pregunta SODre la @dad..........cooveiieiieiice ettt 18
Grafica 3. Pregunta sobre el rango de Sus ingresos MeNSUAIES.........cccvevveecieeveeeeecveeve e, 19
Grafica 4. Pregunta sobre compras a través de canales digitales...........ccovevveveeveececceecieeienns 20
Grafica 5. Pregunta sobre la compra de Sneakers en canales digitales..........ccccoevvvveviveennnn.. 20
Gréfica 6. Pregunta sobre el deseo de Sneakers que no se encuentren en el Pais................ 21
Gréfica 7. Pregunta sobre el logro de la adquisicion de los Sneakers deseados..................... 21

Grafica 8. Pregunta sobre la complejidad para conseguir los Sneakers fuera de Colombia... 22
Grafica 9. Pregunta sobre la frecuencia de compra €n SNEaKEerS........cccevvveceecieeveeceesveseeeennn, 22



67

Grafica 10. Pregunta sobre la compra de Sneakers en aislamiento social...........cc.cccceveeuvennenne. 23
Grafica 11. Pregunta sobre el valor a pagar por unos SNEaKErS..........ccceeveeveevieevieeceerieesieeiens 23
Grafica 12. Pregunta sobre los coleccionistas de SNeakers.........cceoveveeceeiiecieceeceeceecieeiens 24
Grafica 13. Pregunta sobre el cumplimiento de deSE0S ........ccccocvevcieviieeciee e 25
Grafica 14. Pregunta sobre [0S proCesS0S A€ COMPIA .....ccccvvverierienieniesieeseeseenee e sae e eeeeeeens 25
Grafica 15. Distribucion de la poblacion por sexo y grupos de edad ..........cccooeeeeninenieieennne. 29

11. Listado de Figuras

Figura 1. LOg0O Great COlOMDIA. ........c.cccuiiiiiiecieiese ettt et e e e 1
Figura 2. Pagina web Hype Colombia...........coooveiiiiieice e 11
Figura 3. Fotografia tienda fisica TheSNeackerOne. .............cccuuueeeeeeciueeeeeeeeciieee e e eeccreeee e e eecraeeea e 12
=V I A o e CTo | PSSR URRPRNS 14
Figura 5. PAQINA WED STOCK X.....ociiiiiisiieiieiee ettt et sne e nsessesneennens 15
Figura 6. PAGING WED SINS. ..ot sttt ettt 16
TN I Y S (=T YA 1] o] o 1] 17
UL TR T Y o [ U= 1] o o SR 26
Figura 9. Brand board Great ColombIa............ocviiiiiiiiriieciie ettt et et ere e e 34
Figura 10. Computador de trabajo. .......cceccveiiiiiiiie et 36
T I B L= (0] F= T o] 0T ] r= 111V TSRS 37
FIgUra 12. LOGO GOAL. ....c.ueeiieiieiieii ettt sttt ettt ettt st sae e sbe e s e smeesreesbeenneenees 40
FigUra 13. LOQO STOCKX. ..c..eiuiiiiiiitieiteteste sttt sttt n e b b eanen 40
FIUIra 14. LOQO LOCKET. ..c.uiiiiieiieieee ettt sttt st et sbe b eanens 41

Figura 15. Organigrama Great COIOMDIA. ........cccciiviieiieie e 45



