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Resumen
El presente trabajo tiene como finalidad desarrollar un modelo de negocios basado en el uso de la
tecnologia, para la comercializacion de los productos y servicios de un sector de emprendedores
del caribe colombiano ubicados en la zona oriental del Departamento del Atlantico. Con base en
lo anterior se presenta Clickaribe, una plataforma e-commerce que permite adquirir productos y
servicios, generando con ello aumento en ventas, fidelizacion de clientes y como componente
diferencial la utilizacion de marketing de afiliados. La metodologia utilizada para el analisis y
desarrollo del modelo de negocios involucrd la utilizacion de herramientas necesarias tales como
arbol de problemas, buyer person, propuesta de valor — canvas, modelo de negocios - canvas,
prototipado, presupuestos y proyecciones, plan de marketing, Landing page y Pitch de inversion,
todas respectivamente validadas, con el objeto de establecer estrategias que conlleven a la
implementacidn dptima y exitosa del modelo de negocios y o més importante sea atractivo para
los aliados estratégicos. Los resultados evidencian interés por parte de la poblacion frente a la
posibilidad de implementar la propuesta dentro de sus practicas comerciales, asumida como una

oportunidad para la generacion de mayores ingresos y crecimiento de sus negocios.

Palabras clave: emprendimiento, Tecnologia, E-commerce, Marketing de afiliados,

CLICKARIBE, Atlantico
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Abstract
The purpose of this work is to develop a business model based on the use of technology for the
commercialization of products and services of a sector of entrepreneurs from the Colombian
Caribbean located in the eastern part of the Atlantico Department. Based on the above,
Clickaribe is presented, an e-commerce platform that allows you to acquire products and
services, thereby generating an increase in sales, customer loyalty and as a differential
component the use of affiliate marketing. The methodology used for the analysis and
development of the business model involved the use of necessary tools such as problem tree,
buyer person, value proposition - canvas, business model - canvas, prototyping, budgets and
projections, marketing plan, Landing page and investment pitch, all respectively validated, in
order to establish strategies that lead to the optimal and successful implementation of the
business model and, most importantly, be attractive to strategic allies. The results show evidence
of the population’s interest regarding the possibility of implementing the proposal in their
commercial practices, assumed as an opportunity for the yield of bigger incomes growth of their

businesses.

KeyWords: entrepreneurship, Technology, E-commerce, Marketing de afiliados,

CLICKARIBE, Atlantico
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Introduccion
Actualmente existe una variedad de lineas de negocios derivados de los diferentes
sectores de la economia, entre ellos, la confeccidn de prendas de vestir, accesorios, artesanias,
gastronomia, articulos deportivos, marroquineria, productos agricolas, etc., cada una encaminada

a un segmento de mercado de acuerdo con las necesidades y deseos de cada consumidor.

En el Departamento del Atlantico se puede encontrar y adquirir diversidad de productos y
servicios, muchos de manera tradicional, lo que se constituye en una desventaja frente a otros
gue cuentan con una estructura definida en sus negocios, otros ya inmersos en la era digital,
siendo ésta una gran ventaja teniendo en cuenta el facil acceso y la virtualizacion que se vive en

la actualidad.

Por lo anterior, se hace necesario implementar mecanismos para gue estas personas y sus
emprendimientos comiencen a fortalecer y, de este modo, comercializar sus productos y
servicios eficazmente, incrementando sus ventas, aumentando y fidelizando seguidores a su

marca.

En este contexto, es de resaltar que el uso de las nuevas tecnologias se ha convertido en
un factor fundamental de las dindmicas actuales de la sociedad, y con ello la aparicion de nuevos
modelos de negocio en los que el emprendimiento se constituye en un componente determinante,
bien sea para generar otras fuentes de ingresos, para independizarse o para tener una mejor

calidad de vida.

Es términos de Cardona et al (2017):

En los altimos afios las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC)

se han convertido en una oportunidad de negocio para las empresas
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emergentes; elementos como el internet han trasformado significativamente la
manera en la cual se comercializa un producto o servicio (comercio electronico),
la forma en la cual la empresa se posiciona en el mercado (marketing
web), ademas, la forma en la cual se entablan relaciones redituales con los

clientes (p. 139)

Es asi como se resalta la necesidad de actualizar las practicas comerciales,
redireccionandolas con la utilizacion de herramientas tecnoldgicas que hagan de éstas mas
competitivas y acordes a las dinamicas de la sociedad actual. Pero mas all& acceder a algun
recurso tecnoldgico, como lo es tener una pagina web con multiples productos y servicios, redes
sociales, entre otros, se necesita de una estructura que le brinde al emprendedor ser mas visible y

competitivo en su sector de mercado.

De ahi que la presente propuesta se centra en un modelo de negocios basado en comercio
electrénico en el que los emprendedores, ademas de ofrecer y monetizar sus productos y
servicios, puedan a través de la implementacion de estrategias de promocion, llegar a mas
clientes objetivos, dinamizando y generando embudos de ventas, lo cual se podra efectuar por

medio de capacitaciones en temas estratégicos que le permitan fortalecer sus lineas de negocios.

Este tipo de modelo de negocios basado en el comercio electrénico es conocido en la
actualidad como e-commerce, el cual, dado el impulso que tiene en las practicas comerciales
actuales, se convierte en una gran posibilidad de crecimiento para las empresas, dado que las
dindmicas, tanto comerciales como individuales de los clientes potenciales y reales, utilizan cada

vez mas herramientas digitales (Limas, 2019).
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Es por esto que el presente ejercicio académico reconoce la importancia de brindar
herramientas para que emprendedores de la zona oriental del Departamento del Atlantico para
que puedan proyectarse hacia un mercado mucho méas amplio, potencializando asi sus ventas y
servicios hacia un mercado cada vez mas globalizado, pues el e-commerce es “hoy es la manera
facil y répida de hacer negocios sin necesidad de grandes inversiones, desde la comodidad de su
hogar u oficina, pues solo se requiere un computador y acceso a Internet” (Camacho et al, 2020,

p. 53).
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Objetivos
Objetivo General
Desarrollar un modelo de negocios e-commerce como aliado estratégico que facilite, por
medio de un aplicativo web, la comercializacion de productos y servicios de los diferentes

emprendedores y productores agricolas de la zona oriental del Departamento del Atlantico.

Objetivos Especificos
Identificar alternativas de solucién referente a la poca visibilidad y comercializacion de
productos y servicios de emprendedores y productores agricolas ubicados en la zona oriental del

Departamento de Atlantico.

Establecer estrategias que contribuyan a la captacion de clientes, conexiones y alianzas

para incrementar ventas y fidelizacion de clientes a la plataforma.

Operacionalizar en una plataforma web e-commerce, espacios para exposicion,
comercializacion y promocién de productos y servicios, que permita obtener visibilidad y

generar ventas y atraccion de clientes a sus marcas.

Validar prototipos finales mediante el sistema de entrevistas, lo cual permita a los
usuarios testear y analizar si estan adecuadamente disefiados, con ello determinar si estamos

conectando con sus necesidades y deseos.
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Metodologia
El presente trabajo se enmarca en lo que se entiende como una investigacion aplicada.
Segun Vargas (2009) la investigacion aplicada es vista como “un proceso investigativo
cientifico, serio y riguroso, y como una forma necesaria y 0ptima para conocer las realidades

desde la evidencia misma” (p. 156).

A través del presente trabajo se pretende establecer las alternativas de solucion referente
a la problemaética que gira en torno a la baja generacion de ventas y visibilidad de los productos y
servicios de la poblacion conformada por emprendedores y productores agricolas ubicados en la

zona oriental del Departamento del Atlantico.

Para tal fin, el presente trabajo traza el disefio de cuatro fases, con las que se busca
establecer un modelo de negocios E-commerce, como un aliado estratégico contribuiria, a través
de un componente innovador, a lograr diferenciacion y crear ventajas competitivas efectivas, lo
cual se espera que se refleje en una mayor obtencion de ingresos por ventas, sostenibilidad,

posicionamiento y crecimiento.

Las fases disefiadas se detallan de la siguiente manera:
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Tabla 1
Fases del proyecto
Fase Nombre Objetivo Actividades
1  Caracterizacion Identificar alternativas de solucion referente a la  Arbol de
poca visibilidad y comercializacion de productos problema.
y servicios de emprendedores y productores Revision de
agricolas ubicados en la zona oriental del Antecedentes.
Departamento de Atlantico. Encuesta
aplicada.

User person.

2

Estrategias

Establecer estrategias que contribuyan a la
captacion de clientes, conexiones y alianzas para
incrementar ventas y fidelizacion de clientes a la
plataforma.

Propuesta de
valor.
Modelo de
negocios

3

Desarrollo

Operacionalizar en una plataforma web E-
commerce, espacios para exposicion,
comercializacion y promocion de productos y
servicios, que permita obtener visibilidad y
generar ventas y atraccion de clientes a sus
marcas.

Prototipado
Presupuesto.
Branding .
Landing Page.

4

Validacion

Validar prototipos finales mediante el sistema de
entrevistas, lo cual permita a los usuarios testear
y analizar si estan adecuadamente disefiados, con
ello determinar si estamos conectando con sus
necesidades y deseos.

Entrevistas.
Prototipos.
Validacion
técnica.

Nota. En esta tabla se presentan las fases de la investigacion, cada una con su correspondencia

con los objetivos especificos y las actividades a desarrollar. Elaboracion propia, 2022.
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Problema
Para la descripcién del problema abordado, se presenta en un primer momento el arbol

del problema, cuyo contenido sera explicado posteriormente.

Figural
Arbol del problema

Desaprovechamiento Desaprovechamiento
en la utilizacién de en la presentacion a

herramientas - ;

. = Desaprovechamiento - - convocatorias
tecnologicas y digitales A Estancamiento en el flujo

s de Oportunidades. constante de ventas . ofertadas y sus

como meqlos_qe beneficios.
comercializacion.
En la zona oriental del Departamento del Atléntico una poblacién
conformada por nuevos emprendedores y productores agricolas no
cuentan con herramientas efectivas para visibilizar y comercializar
sus productos y servicios.
tecnl‘\cqlaoI liJ:o c;gnlg de Falta de iniciativa y Desconocimiento de
interegs ez tener motivacion de la Falta de mecanismos entidades que apoyan
) poblacion efectivos para el emprendimiento y el
acercamiento con la |
era digital generar ventas. agroen e
; departamento.

Nota. Se presentan los aspectos que componen el arbol del problema. Elaboracion propia, 2022.

El principal problema que se identifica en el desarrollo de este proyecto radica en la baja
orientacion que tienen los nuevos emprendedores y productores agricolas para visibilizar sus
productos y potencializar sus lineas de negocios por medio del uso de la tecnologia. Se puede

afirmar que, entre las principales causas de esta problematica identificada, se encuentran:

e Desconocimiento del uso de la tecnologia como una herramienta para el desarrollo

efectivo de sus procesos comerciales.
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e Falta de recursos tecnologicos utilizados para generar ventas.
e Desconocimiento de entidades que apoyan el emprendimiento y el agro en el

Departamento.

Estas causas traen consigo algunos efectos tal como lo reflejan los elementos presentados
en el &rbol de problema, siendo éstos tomados como base para transformar las debilidades
presentadas en oportunidades y de esta forma aprovecharlas para el éxito de la actividad o

emprendimiento.



DESARROLLO DE UN MODELO DE NEGOCIOS E-COMMERCE 18

Mercado

Antecedentes

El desarrollo de nuevas tecnologias, junto con la hiperaceleracion de la innovacion
tecnoldgica, se han convertido en una oportunidad para muchos emprendedores y empresas para
su crecimiento, constituyéndose en una ventaja competitiva en torno a la comercializacion de sus

productos y servicios.

Hoy en dia la sociedad se encuentra inmersa en la era tecnoldgica, lo que sin duda alguna
ha llevado a un proceso de transformacion de practicas tradicionales, como lo era realizar un
pago de una compra de manera fisica en tiendas, pasando a lo digital, efectuando el mismo pago

a través de canales electrénicos, ahorrando con ello tiempo y costos de desplazamientos.

Segun el diario La Republica (2021), el crecimiento del E-commerce en Colombia en el
2020 fue impulsado por la fuerte demanda de consumidores que recurrieron a este canal para
disminuir los puntos de contacto, limitar los riesgos de contraer covid-19 y aprovechar instancias

de ofertas para reactivar la economia.

Sin duda alguna, el comercio electrénico se ha consolidado en un canal de
comercializacion indispensable para muchas personas que desean ofrecer sus productos, el apoyo
en la tecnologia se ha convertido en el puente ideal entre la gente y sus preferencias a la hora de

comprar.

Para la Asobancaria (2019), el Comercio electrénico o E-Commerce ha tenido una
tendencia de crecimiento importante en los ultimos afios en Colombia. Si bien en comparacion

con los paises latinoamericanos ain Colombia se encuentra alejada de los lideres (Brasil,
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Argentina y México), presenta un avance significativo en adopcion de tecnologias y tendencias

de compras y ventas no presenciales.

Esta nueva dindmica de comercio se encuentra en crecimiento y constante evolucion, y en
particular para la industria latinoamericana, pues ain esta en la fase inicial del desarrollo del
comercio electronico, pero con un potencial de crecimiento de gran envergadura. Asi las cosas,
para la industria colombiana el posicionamiento del comercio electronico, como una cultura de
compray venta en internet, tiene grandes retos. Tan solo el 19% de la poblacion realiza
efectivamente actividades de compra y pago en linea, es decir, solo 2 de cada 10 personas
mayores de 15 afios, usuarios de internet, realizan E-commerce, en contraste con el 91% de

personas que realizan alguna actividad asociada al comercio electronico.

Con la evolucion tecnoldgica hace su aparicion el comercio electronico e-commerce, el
cual, segun el articulo del Instituto Europeo de Postgrado (2018), consiste en el marketing y
venta de productos o servicios a través de Internet. En definitiva, se basa en la migracion del
comercio tradicional a Internet, pero con aspectos especificos como su logistica, los medios de

pago o los aspectos legales.

El Instituto Europeo de Postgrado (2018) clasifica diferentes tipos de comercio
electronico teniendo en cuenta el destinatario, entre los que se encuentra el B2C (Business to
Consumer), donde se registran las transacciones desde la organizacién hacia el consumidor o
destinatario, e incluye productos y servicios. EI B2B (Business to Business), que se presenta
como un comercio entre organizaciones, de ahi el nombre al castellano, de negocio a negocio y

sugiere un proceso de externalizacion.
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Tambien se encuentra el C2C (Consumer to Consumer), la que va de consumidores a
consumidores. Y, finalmente, el C2B (Consumer to Business), que segun el Instituto Europeo de

Postgrado (2018), es el modelo menos utilizado en Internet.

De acuerdo con el diario de La Republica (2017), el comercio electronico esta ganandole
terreno al comercio tradicional, siendo en paises desarrollados ya el 10% del total de las ventas
minoristas retail y transforméndose en un verdadero canal dentro de las empresas por el volumen
de operaciones y negocios. Pero los desafios para esta nueva forma de vender productos o
servicios recién comienzan. La adaptacion a las nuevas situaciones y gustos del cliente junto con
la generacion de una experiencia de compra positiva es esencial para garantizar el éxito de una

tienda online.

La industria de comercio electronico en Colombia se ha desarrollado mucho en los
ultimos afios y hoy cuenta con consumidores mas maduros. Quienes compran en internet son
curiosos, informados y muy activos respecto de sus necesidades. Frente a este contexto, las
empresas deberdn adaptarse para poder brindar lo que los clientes estan buscando ante todo
dominar a nivel de arte los pilares y claves del omnicommerce parte de las buenas practicas que

han permitido a muchas empresas generar una experiencia positiva de compra online.

Para el caso de la legislacion en Colombia segun la Ley 527 de 1999, el comercio
electronico abarca las cuestiones suscitadas por toda relacion de indole comercial, sea 0 no
contractual o estructurada a partir de la utilizacién de uno o0 mas mensajes de datos o de

cualquier otro medio similar.

Las relaciones de indole comercial comprenden, sin limitarse a ellas, las siguientes

operaciones:



DESARROLLO DE UN MODELO DE NEGOCIOS E-COMMERCE 21

e Toda operacion comercial de suministro o intercambio de bienes o servicios.

e Todo acuerdo de distribucion.

e Toda operacion de representacion o mandato comercial.

e Todo tipo de operaciones financieras, bursatiles y de seguros, de construccion de obras,
de consultoria; de ingenieria; de concesion de licencias.

e Todo acuerdo de concesion o explotacion de un servicio publico; de empresa conjunta.

e Otras formas de cooperacion industrial o comercial; de transporte de mercancias o de

pasajeros por via aérea, maritimay férrea, o por carretera.

En el Departamento del Atlantico existe una variedad de emprendimientos que van desde
la produccion agricola, servicios, elaboracion de artesanias y prendas textiles hasta gastronomia,
En cada municipio se puede encontrar una amplia oferta de productos y servicios, algunos
ofertados de manera tradicional, otros ya inmersos en la era tecnoldgica a través de redes sociales

como Facebook, WhatsApp, Instagram como vitrina para ofrecer sus servicios y productos.

Muy a pesar de que los gobiernos locales como la Gobernacién y las Alcaldias
Municipales han contribuido en el apoyo a emprendedores de la region, en lo que respecta a
asesorias, talleres, cursos, charlas, capacitaciones, ruedas de negocio, mentorias, entre otros,
éstos aun no logran alcanzar un crecimiento efectivo reflejado en la venta de sus productos y
servicios, por lo cual es necesario que sean mas visibles para la generacion compra y consumo

por parte del consumidor final.

En su mayoria para la venta de productos y servicios de los emprendedores de la zona

oriental en el Departamento de Atlantico se ha vuelto imprescindible el uso de las redes sociales
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para darse a conocer, estar contacto y atraer clientes potenciales de forma facil y sin gastar

mucho dinero.

Con la aparicién de los avances tecnoldgicos las personas han optado por realizar sus
compras de manera online, antes de hacerlo es comun Stalkear a través de la basqueda que es lo
que el consumidor desea 0 necesita, si retne las caracteristicas que requiere y precio. Se puede
decir que este sistema de ventas a través de redes es rentable, pero si se desea que genere

mayores ingresos y captacion de clientes, debe ser escalado al nivel del e-commerce.

Plataformas de comercio electronico como Amazon, Linio, Mercado Libre son muy
utilizadas debido a su amplia gama de productos, incluyendo libros, musica, peliculas, ropa,
calzado, computadoras y demas, siendo un referente de coémo se puede ser mas competitivos y

sostenibles a través de la venta de productos por internet.

La base econdmica en el Departamento del Atlantico se basa en una variedad de
productos y servicios derivados de los sectores de las artesanias, agricultura, gastronomia,
confeccidn entre otros. Algunos cuentan con apoyo de gobierno departamental tal como el sector
artesanal a través de una pagina web y una tienda fisica tiene la finalidad de apoyar el trabajo

artesanal y cultural, promoviendo y fomentando espacios de promocion de las artesanias locales.

Por su parte el sector agricola en la zona oriental del departamento aun no cuenta con este
tipo de estructuras para su comercializacion, aun persiste la venta de a través de intermediarios

para la venta de productos originados de sus cultivos.

A diferencia de plataformas web como Frubana y Merqueo las cuales hacen presencia en

la ciudad de Barranquilla. En la actualidad y con la evolucion acelerada del internet, aparecen
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nuevas herramientas de marketing una de ellas la de afiliacion como una opcion para aumentar y

diversificar las formas de captar la atencion del consumidor.

El marketing de afiliados es una practica en la que un comerciante paga a un tercero o
afiliado por promocionar sus productos. Dichos afiliados, no siempre tienen que ser una persona,
también pueden ser una empresa 0 un grupo de personas las encargadas de disefiar estrategias de

marketing para promocionar los enlaces de afiliados a través de redes sociales y sitios web.

Ahora bien, planteado lo anterior, cabe la pregunta, ;Cémo Funciona el Marketing de
Afiliados? Es preciso tener en cuenta que un programa de marketing de afiliacion funciona de la
siguiente forma: El afiliado es el encargado de promocionar un producto o servicio de un

emprendedor o empresa a cambio de una comisién por cada venta o accion realizada.

A continuacion, se presenta un cuadro comparativo con dos plataformas que hacen
presencia en el departamento del Atlantico, este cuadro consta de tres secciones la descripcion de

cada una de ellas, objetivo principal y diferenciador.
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Tabla 2

Cuadro comparativo

CUADRO COMPARATIVO

b

frubana

HEELLE

clickaribe

¢ Qué es?

Frubana es una plataforma
que surge con la idea de
ofrecer alimentos mas baratos
para Latinoamérica,
optimizando los procesos de
compra en el campo vy
tecnificando el negocio en la
plaza de mercado.

Merqueo es una
plataforma en linea
para realizar

compras a domicilio,
la cual funciona con
un  modelo de
negocio Low Cost,

maneja sus
relaciones
directamente con
proveedores,

centralizando toda la
cadena de suministro
con su inventario en
bodegas a puerta
cerrada, desde se
realiza el despacho y
posterior transporte
de los productos
solicitados por la
aplicacion o la
plataforma web.

Clickaribe es una plataforma que nace
como una alternativa de comercializacion
de productos y servicios derivados de las
principales lineas de negocios de un
sector de emprendedores y productores
agricolas de la zona oriental del
Departamento del Atlantico.

Mejorar las condiciones de
los agricultores y que reciban
un valor justo sobre la venta
de sus cosechas, de igual
manera combinar el campo
con una trasformacién

Objetivo Principal tecnolégica.

Brindar  opciones,
mas baratas 0 mas
diversas, a la gente
para que pueda
acceder a sus
productos,
ahorrando a través
de la
desintermediacion.

Fomentar espacios para la exposicién y
comercializacion de  productos vy
servicios de los diferentes
emprendedores y productores agricolas,
donde ademés de ventas organicas,
puedan a través de la promocién de sus
productos y servicios obtener un mayor
incremento de sus ventas y fidelizacién
de clientes.




DESARROLLO DE UN MODELO DE NEGOCIOS E-COMMERCE

25

Diferenciador

Cuenta con un software que
permite disminuir los costos
de envio, ademéas suministra
informacion acerca de los
patrones de consumo de los
restaurantes, asi, los
agricultores pueden conocer
el comportamiento de la
demanda y enfocar sus
cosechas en beneficio propio.

Distribuye y negocia
directamente  con
productores y
fabricantes. Luego, a
traves de la
aplicacion, los
usuarios pueden
elegir sus productos
y recibirlos
directamente en sus
hogares, eliminando
el margen de

La interaccion es directa con el fabricante
(emprendedor) 'y los productores
agricolas sin intermediacién. En la
plataforma web se mostraran productos y
servicios, como valor agregado cada
producto y servicio tendra un cédigo de
promocion mediante el cual el cliente o
usuario por cada venta genera una
comisién acumulable para una préxima
compra o cuando desee adquirir
cualquiera de los productos o servicios
expuestos en la plataforma. Igualmente,

intermediacion. la plataforma contard con contenido
social, estratégico. Por JUltimo, la
creacion de ferias de emprendimiento
virtuales y presenciales en aras de
consolidarse en las ferias mas

importantes del caribe colombiano.

Nota. Se comparan las plataformas Frubana y Merqueo con Clickaribe, bajo tres criterios
puntuales, como son la definicidn, el objetivo principal y el aspecto diferenciador entre éstas.

Elaboracion propia, 2022.

En la zona oriental del Departamento del Atlantico no existe una plataforma como las
enunciadas anteriormente, mediante la cual se expongan los diferentes productos y servicios
originados de las lineas de negocios de los emprendedores y productores agricolas ubicados en
esta zona. Por lo que la introduccion de este tipo de modelo de negocios seria de mucho

beneficio tanto para los emprendedores, productores y el consumidor final.
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Buyer Person

A continuacion, se establece el perfil demogréafico y psicologico del cliente ideal para la

herramienta, el cual posteriormente se desglosa:

Tabla 3

Buyer Person

BUYER PERSON

Edad 18 a 55 afios
Estrato 1a3
Regidén Departamento del Atlantico enfocado principalmente
Perfil en la zona oriental.
Demografico Nivel Secundaria
Educativo Minimo
Nivel de Dela2SMLV
Ingresos
Ocupacion Emprendedores y Agricultores
Requisitos Nivel de educacion Basica o Media.
Hobbies Leer, ver television, escuchar musica.
Objetivos Crear y consolidar sus negocios.
Aprender a manejar sus ingresos.
Creacion de marca propia.
Promocionar y comercializar productos y/o servicios.
Perfil Aumentar las ventas y clientes.
Psicogréfico Motivaciones Mejorar la calidad de vida y la de sus familias.

Bienestar y estabilidad econémica.
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Autosuficiencia familiar.

Antecedentes Falta de capacitacion en modalidad emprendimiento y
en herramientas digitales.

Desaprovechamiento de las redes sociales.

Miedos No tener estabilidad econémica a futuro.

Necesidades Crear un plan de ahorros.

Sostenibilidad de su negocio a largo plazo.

Nota. Se tienen en cuenta aspectos propios de cada perfil, se modo que se muestra claramente el

perfil demogréafico y psicologico del usuario ideal. Elaboracion propia, 2022.

La aplicacion de la herramienta Buyer Person esta proyectada a personas con una linea de
negocio o emprendimiento ya establecido o en marcha. En la primera seccion se establece el
perfil demogréafico del posible cliente preferiblemente en edades que oscilen entre los 18 y 55
afios, con grado de escolaridad preferiblemente educacion media en adelante. Principalmente

con actividades de cualquier sector econdémico y productores del sector agricola.

En segundo lugar, el perfil psicografico de acuerdo con los principales objetivos,
motivaciones, miedos y necesidades tal como estan contemplados en el anterior cuadro. Se busca
conocer el cliente ideal y de esta forma establecer una solucion generando un impacto positivo

en ellos, lo que conllevara a que inviertan en esta propuesta de negocio planteada.

Validacion
De acuerdo con lo plasmado en el Buyer Person y para validar esta informacion se
presenta la siguiente encuesta la cual fue aplicada a 15 personas relacionadas con el sector

agricola, los interrogantes planteados fueron los siguientes:
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Pregunta 1: Nivel de Educacion. ¢Sabe leer y escribir? Grado de escolaridad.

Pregunta 2: ¢ Cual es su vinculo con la agricultura? ;Qué productos cultiva?

Pregunta 3: ¢ A qué mercado estan dirigidos los productos que usted cultiva?

Pregunta 4: Los canales mas frecuentes que utiliza para comercializar sus productos en el

mercado?

Pregunta 5: ¢ Cuenta con acceso a internet?

Pregunta 6: ¢ Le interesaria comercializar sus productos en alguno de los siguientes

canales digitales?

Pregunta 8: ¢ Cuanto Invertiria en formacion para el manejo de sus ingresos y

sostenibilidad de su negocio?

Pregunta 9: ¢ Consideraria realizar alianzas con distribuidores para expandir la venta de

sus productos?

Analisis e Interpretacion de Resultados
A continuacion, se presentan los resultados y analisis de la informacion arrojada en las

encuestas, algunas reflejadas mediante representacion graficas otras en forma de texto:
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Figura 2

Pregunta 1

Nivel de Educacion. ;Sabe leer y escribir?
15 respuestas

® si
® No

Nota. Responde al interrogante sobre si saben leer y escribir. Elaboracion propia, 2022.

Grado de Escolaridad

15 respuestas

@ Primaria

@ Secundaria
@ Universitarios
@ Otros

Nota. Responde al interrogante sobre si tienen estudios universitarios, de secundario y/o

educacion primaria. Elaboracion propia, 2022.

29
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Los resultados arrojados en esta pregunta demarcan que la poblacion objeto de estudio
presente una tasa de analfabetismo baja. El 40% tiene estudios universitarios, otro 40% estudios
secundarios y un 13.3% estudios primarios lo que es una ventaja para el planteamiento de la

propuesta en estudio, al ser personas con capacidad de analisis para la toma de decisiones.

Pregunta 2. Esta pregunta indaga sobre el vinculo con la agricultura y el tipo de productos

que se cultivan, brindando a los encuestados las siguientes opciones:

e Tengo un predio, cultivo albahaca y ajies
e Cultivo de limoén

e Cultivo de citricos

e Yuca, habichuela, papaya

e Cultivo de maiz y yuca

e Cultivos de yuca y maiz

e Cultivo de melon

e Cultivo de mango y maiz

e Como consumidora. No cultivo.

e Cultivo de zapote en casa

e Cultivo de Citricos

De acuerdo con los resultados de este interrogante cuentan con linea de cultivos ya

definidos, siendo el cultivo de citricos el de mayor relevancia.
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Figura 3
Pregunta 3

A que mercado estan dirigidos los productos que usted cultiva
15 respuestas

@ Municipal
@ Departamental
2 Ninguno

Nota. Responde al interrogante en torno al mercado al que estan dirigidos los productos

cultivados. Elaboracion propia, 2022.

Con relacion a esta seccidn, se evidencia que la mayoria de los productos generados del
cultivo son comercializados a nivel municipal en un 60% algunos de la manera tradicional. Un
33% no estan dirigidos a ningun mercado especifico siendo utilizado para el consumo diario. Y

un 6.7% dirigido a nivel departamental debido a compradores de otros municipios.

Figura 4

Pregunta 4

Los canales mas frecuentes que utiliza para comercializar sus productos en el mercado
15 respuestas

@ Venta Directa
@ Distribuidores
) Otro

Nota. Responde al interrogante en torno a los canales mas frecuentes utilizados para

comercializar los productos. Elaboracion propia, 2022.
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Con base a los resultados arrojados en esta seccion, un 73.3% comercializan sus
productos a treves de la venta directa, conocido como el sistema mas tradicional en esta zona. y

un 26.7% a treves a la venta a duelos de tiendas de abasto.

Figura 5

Pregunta 5

Cuenta con acceso a internet

15 respuestas

®si
® No

]

Si su respuesta es positiva: ;Con que frecuencia lo utiliza?
14 respuestas

@ Siempre
@ Casi Siempre
@ Rara Vez
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Nota. Muestra la pregunta 5, la cual se compone de dos partes, la primera en torno al acceso a
internet, y la segunda con la frecuencia de utilizacion para aquellos que hayan contestado

afirmativamente la primera pregunta. Fuente. Disefio propio de autor. 2022.

En este punto se puede observar que un 93.3% cuenta con acceso a internet y un 6.7% no.
Este punto es clave debido a los avances en tecnologia las personas deben estar familiarizadas
con la era digital la cual sin duda genera muchos beneficios, dependiendo del buen uso que se le
dé.

Figura 6

Pregunta 6

Le interesaria comercializar sus productos en alguno de los siguientes canales digitales

14 respuestas

Instagram
Mercado Libre
Facebook

Pagina Web

0,0 25 5,0 7,5 10,0 12,5

Nota. Por medio de barras se muestran las inclinaciones de los encuestados sobre los canales que

les gustaria comercializar los productos. Elaboracion propia, 2022.
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En este punto se denota un interés por comercializar sus productos a treves de canales

digitales lo que sin duda le generaria un plus para la venta de sus productos.

Figura7

Pregunta 7

Ha llevado a cabo procesos de capacitacion en temas relacionados con fortalecimiento de

negocios
15 respuestas

@ Marketing Digital
@ Emprendimiento
Herramientas Digitales

® No

Nota. Presenta la pregunta 7, la cual muestra como los encuestados responden negativamente
frente al interrogante en torno a recibir algun tipo de capacitacion para el fortalecimiento de sus

actividades comerciales. Elaboracion propia, 2022.

Con base a los resultados arrojados se evidencia una amenaza debido a que la formacién
en diversas competencias contribuye a logro de metas personales y laborales. Con la hiper
aceleracion tecnoldgica es necesario contar con mayor preparacion. Segun los resultados, un
73.3% no ha tenido procesos de capacitacion, un 20% en emprendimiento y finalmente 6.7% en

herramientas digitales.
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Figura 8

Pregunta 8

¢(Cuanto Invertiria en formacién para el manejo de sus ingresos y sostenibilidad de su negocio?
15 respuestas

@ de $10.000 a $50.000

@ de $50.000 a $ 150.000
@ de $150.000 a $350.000
@ de $350.000 a $500.000

Nota. Muestra en valores econdmicos cuanto estarian dispuestos a invertir los encuestados en

formacion para ingresos y sostenibilidad de sus negocios. Elaboracion propia, 2022.

Con relacion a este punto demarca un interés de la poblacion objeto de estudio en la

formacion en el manejo de las finanzas en su negocio tal como lo muestra el grafico.

Figura 9
Pregunta 9

iConsideraria realizar alianzas con distribuidores para expandir la venta de sus productos?
15 respuestas

@ De acuerdo
@ En desacuerdo
@ Indiferente

Nota. Presenta las respuestas aportadas por los encuestados frente a la posibilidad de alianzas
con distribuidores en funcién de aumentar las ventar de sus productos. Elaboracion propia,

2022.
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Por ultimo, en este punto se evidencia el interés de realizar alianzas para la
comercializacion de sus productos, lo que se constituye en una oportunidad para la generacion de

mayores ingresos Yy aliados estratégicos.

Al realizar el andlisis de los resultados arrojados en las encuestas y las diferentes
observaciones efectuadas, el sector agricola se torna muy extenso para la realizacion de esta
propuesta, por lo que se tendré en cuenta solo una parte de esta poblaciéon la cual tenga un
producto ya establecido para su comercializacién. Ademas, en el proceso de observacion nos
lleva a tener en cuenta un sector de nuevos emprendedores para los cuales seria de mucho

beneficio el desarrollo de la presente propuesta.
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Propuesta de Valor - Canvas
Para formulacion de la propuesta de valor se busca comprender al futuro cliente, que, en
este caso a un grupo agricultores y emprendedores de la zona oriental del Departamento del
Atlantico, generando alternativas para la promocién y difusion de sus productos y servicios en

aras de consolidar sus ideas de negocios, abarcando un sector mas macro de mercado.

De igual forma, mediante la obtencion de conocimientos que coadyuben a un buen
manejo de sus ingresos, se preve que los comerciantes puedan mejorar su planificacion
financiera, pues muchas veces el no tener una orientacion, las personas no encuentran espacios

para cualificar sus practicas, generando asi un estancamiento comercial.

La propuesta de valor que se establece es la siguiente:

Crear una plataforma Web donde se fomenten espacios para la exposicion y
comercializacion de productos y servicios, donde ademas del posicionamiento de sus negocios se

brinde acompafiamiento en temas estratégicos para sus negocios.

Esta propuesta se esquematiza de la siguiente manera:
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Figura 10

Propuesta de valor. Canvas.

PROPUESTA DE VALOR
CANVAS

Creaciones de Alegria

Alegrias

v Mejorar la distribucion de sus ingresos v
v Hacer mas visibles sus productos a través
de la exposicion, inleraccidn v
comercial izacion de sus Productos en el

Producto
|y Servicios

Bienestar v Estabilidad

Econdmica.
Autosuficiencia, / Cliente

A

FT{-':” l'n"l_ : mercado local v nacional. Consolidar las ventas de Ideal
plata forma Weh sus productos. —
donde se fomenten _ - .
P v Visibilizar v Vender
3B ics ; y sus productos a olms
exposiciin v | ] J mercados
comergializacion de i ' | .
1d / " v Formarse mas ser mas
productos v servicios, — Frustraci - competiti vos
donde ademis del /" Miviadores de Fustraciones Frustraciones PELLIVLE.
sicionaminto de gus o Plani ficacidn de sus

meflmml;n.md: e v Capacitaciones v Webinars en el manejo v Desmotivacion para finanzas,

ht'l‘_’““TL:‘ _M . _rT de decisiones financieras, Capacitarse.
"'“”"‘F‘l]‘rl"“"'“' o ¥ Aprovechar el uso de las herramientas v MNolener un buen
£ “"":‘LI'_ Digitales pam  la  comercializacion  de manzjo de sus

“.'l r.‘ll_L-'P.m"" productos v servicios, a treves de la finanzas.

]1:1‘r¢ . Realizacion  de  Ferias  Virluales, v Falia de orientacidn en

MEEOCHE. Presenciales  domde  se  establezcan el acceso de ayudas

conexiones exitosas, del gobierno.
/ v Capacilaciones maotivacionales,
/ lideraego v Marketing.

/

Nota. Se presentan los elementos que componen la propuesta de valor Canvas, como las
creaciones de alegrias, aliviadores de frustraciones, los productos y servicios, entre otros

aspectos. Elaboracion propia, 2022.
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Modelo de Negocios — Canvas
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A continuacion, se presenta el modelo de negocios Canvas, el cual incluye parametros

como socios y actividades claves, la propuesta de valor, relacion con los clientes y segmento de

clientes de la organizacion Clickaribe.

Tabla 4

Modelo de negocios Canvas

SOCIOS ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION CON SEGMENTOS DE
CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES

1. Agencias 1. Crear un portafolio Una Plataforma WEB Brindar una 1. Emprendedores y

de de servicios/ 2. como componente para la atencién productores

Marketing. Marketing y exposicion y personalizada agricolas con una

2. Clientes. Publicidad/ 3. comercializacion de los teniendo un linea de negocios

3. Aliados. Webinars / 4. Ferias productos y servicios de acompafiamiento establecida /2.

4, Virtuales y Fisicas/ 5. emprendedores de acuerdo continuo, Preferible con

Influencers.  Capacitacion y con su linea de negocios. brindandoles estudios de

5. Alcaldias Herramientas en Contribuyendo en la herramientas educacion media y

Municipales. temas estratégicos captacion de clientes, necesarias para con residencia en la

para fortalecimiento ~ conexiones y alianzas consolidar sus zona de oriental del

de negocios. estratégicas como una nhegocios. departamento  del

RECURSOS oportunidad de ampliar su CANALES Atlantico. / Edad

CLAVE red contactos, incrementar entre 18 y 55 afios.

1. Computador / 2.
Tablet/ 3. Celular

sus ventas y
reconocimiento de su
marca. Como valor
adicional brindar espacios
de capacitacion en temas
estratégicos como aliado
para el fortalecimiento de
SUS negocios.

1.Pagina WEB. / 2.
Redes Sociales Fan
Page Facebook -
Instagram/.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

1.Creacién y Mantenimiento Pagina Web/ 2.

Adquisicién de Equipos de Codmputo/ 3. Talento ventas.
Humano (1 Persona experta en redes y marketing - 1

Programador).

Nota. Se presenta el modelo de negocios Canvas. Elaboracion propia, 2022.

1.Cuotas por suscripcion de usuarios/ 2. Comisién por
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En primer lugar, el foco de esta propuesta esta dirigido a emprenderores con una linea de
productos y servicios ya establecidos. La busqueda de medios de generacion de ingresos y
sosteninilidad econdmica ha llevado a que muchas personas a emprender, desde la venta de la

produccion de sus cultivos hasta confecciones de prendas de vestir.

Para visualizar lo que ofrecen, algunos cuentan con canales de difusion tales como redes
sociales. Una de las mas utilizadas es Instagram, a través de la cual se puede observar sus
productos y servicios, sin embargo, es evidente que la necesidad real se encuentra en la
adquisicion de un medio el cual, ademéas de promocionar sus productos, les genere una mayor

obtencién de ingresos.

De lo anterior, la propueta de valor al cliente esta esteblecida de la siguiente forma: Una
Plataforma WEB como componente para la exposicion y comercializacion de los productos y
servicios de emprendedores de acuerdo con su linea de negocios. Contribuyendo en la captacion
de clientes, conexiones y alizanzas estrategicas como una oportunidad de ampliar su red
contactos, incrementar sus ventas y reconocimiento de su marca. Como valor adicional brindar
espacios de capacitacion en temas estrategicos como aliado para el fortalecimiento de sus

negocios.

Para llegar al segmento de clientes y dar a conocer la propuesta y posible compra, se
contempla una Pagina Web de la mano con redes sociales como facebook e instragram. En
cuanto a la comunicacion con los clientes, teniendo en cuenta que ellos son el eje central de esta
propuesta se le brindara una atencién personalizada teniendo un acompafiamiento continuo, con

herramientas necesarias para consolidar sus negocios.
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Con respecto al flujo de ingresos esta sera estipulado bajo cuotas por suscripcion de

usuarios y Comision por ventas.

En cuanto a los recursos a utilzar el uso de un equipo de computo, tablet y celular, como
eje clave principalmente. De acuerdo con el desarrollo de la propuesta de buscara la

optimizacion de los recursos a utilizar.

El core de nuestra propuesta de negocios hacia nuestro cliente se centran en lo siguiente:
Crear un portafolio de servicios, marketing y publicidad, webinars, ferias virtuales y fisicas,
capacitacion y herramientas en temas estrategicos para el fortalecimiento de cada una lineas de

negocios de los emprendedores.

Con relacion al desarrollo de la propuesta de negocios, es necesario comtemplar socios
claves o aliados, entre los cuales se encuentran las agencias de Marketing, clientes, aliados,

influencers y alcaldias locales.

Finalmente, un eje importante son los costos en que incurre el desarrollo de esta
propuesta de negocios, entre los cuales se fijan los siguientes: Creacion y Mantenimiento Pagina
Web, Adquisién de Equipo de Computo , Talento Humano (experto en redes - marketing y
Programador). Igualmente en el desarrollo del negocio sera indiscipensable adquirir otros

servicios que contribuyan a la optimizacion y éxito de la propuesta de negocio.
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Prototipado

Para la elaboracion del prototipado de utilizo la metodologia de historias de usuario,

posterior nos lleva a el disefio de los mockups y finalmente a el disefio de la plataforma, la cual

fue validada con los usuarios prospectos.

Historias de Usuario

Tablab

Historia de usuario

Cédigo

Historia de Usuario

Detalles

1

Como administrador, puedo iniciar o cerrar
sesion, para acceder o salir del sistema
respectivamente.

Al iniciar sesion, se conservaran los datos y se
redirecciona a la pagina principal. Al cerrar sesion,
los datos de esa sesion se eliminaran. Por ser
administrador, asume la facultad de modificar sus
datos desde la base de datos.

Como administrador de la plataforma Web,
puedo clasificar y validar las diferentes ideas
de negocio para que sean visibles en la pagina
web.

Se tendra en cuenta la conformacién y estructura
de idea de negocio de acuerdo con el producto y
servicio que ofrece, con la finalidad que el cliente
final se ve atraido para la compra.

Como administrador, puedo validar los
productos antes de que se cologuen en venta
para poder comprobar que todos los datos son
correctos

Se tiene la facultad de aceptar el producto, si
cumplen o no con los requisitos necesarios.

Como administrador, puedo excluir un
producto si no cumple los requisitos para poder
tener una web en condiciones.

Al excluir el producto, el administrador observa
todos los datos y la imagen del producto. Se tendra
un grupo de opciones por el cual se hace la
exclusion.

Como administrador, puedo enviar un correo al
proveedor para poder explicarle de manera
detallada la causa del rechazo de un producto.

Se debe crear el mensaje con la explicacion del
administrador, para que el proveedor pueda
modificar de manera comoda lo que el
administrador requiere. De igual forma se podra
contactar por via telefonica.

Como  administrador, puedo ver que
proveedores y usuarios usan la aplicacion para
poder tener informacion acerca de ellos.

Se puede ver toda la informacion relevante a los
clientes y proveedores que estan registrados en el
sistema.
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Cadigo

Historia de Usuario

Detalles

7

Como administrador, puedo modificar los
datos de los clientes o proveedores si han
realizado algo inadecuado para tener mi web
totalmente controlada y segura.

Se puede modificar todos los campos, incluido el
de la contrasefia. Asi se garantiza que esa persona
no acceda al sistema.

Como Cliente, puedo ordenar por precios para
elegir entre los productos mas econémicos y
visualizar todos los productos sin la necesidad
de registrarme para poder decidir si compro
alguno o no.

Al ingresar a la plataforma WEB encontrara unas
listas desplegables con opciones para que sean
ordenas de acuerdo con lo que busca el usuario
(precios, especificaciones etc....). Los productos
se mostraran por tipo de articulos en un total de 1
a 5 productos por pagina, afiadiendo los botones de
“anterior” 'y “siguiente” para buscar mas
productos.

Como Cliente, puedo visualizar toda la
informacién acerca de un producto para
observar las especificaciones y si estan de
acuerdo con lo que necesito y poder decidir si
lo compro.

La Plataforma contara con informacién necesaria
de acuerdo con las caracteristicas de cada producto
y servicio. Se mostrara la imagen del producto. Se
mostrara el nombre, la descripcion, el precio, y el
stock.

10

Como cliente, puedo crear una cuenta para
poder suscribirme o comprar productos.

Cuando el cliente se registra, sus datos quedan
almacenados en la base de datos.

11

Como cliente, puedo acceder a varias opciones
de pago para la compra de productos y
servicios.

Para la compra se tendran dos canales para el
sistema de pagos: consignaciones y transferencias
por PSE, Pagos en tarjetas de crédito.

12

Como cliente, quiero poder suscribirme a un
producto para poder recibir informacién de él.

El cliente debe iniciar sesién para poder
suscribirse. Tras suscribirse al producto, serd
redirigido a la pégina de suscripciones. Se puede
dejar de estar suscrito, si se elimina la suscripcidn.
Ademaés, por recomendaciones y adquisiciéon de
nuestros productos y/o servicios tendra derecho a
cupones que pueden ser redimidos en su proxima
compra.

13

Como cliente, puedo ver mi carrito para ver
todos los productos que voy a comprar.

Para afiadir productos al carrito se debe iniciar
sesion. Se puede visualizar informacion acerca de
los productos (Nombre, Descripcion y Precio). Se
puede cancelar el producto si no se desea comprar.
Se puede ver la cantidad total a pagar.

14

Como cliente, puedo realizar el rastreo de los
productos adquiridos.

La plataforma contard con una opcién donde el
cliente podré conocer los tiempos de entrega de
cada uno de sus pedidos.
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Cadigo Historia de Usuario Detalles

15 Como cliente, puedo verificar mis datos de Se puede verificar los datos personales y de envio.
compra para estar seguro de que la compra se
realiza correctamente.

16 Como cliente, puedo ver mi perfil para poder Se pueden visualizar todos los datos almacenados
comprobar que mis datos sean correctos. del usuario, excepto la contrasefia.

17 Como cliente, puedo acceder a laediciénde mi  Se pueden modificar los datos almacenados del
perfil para poder modificar mis datos. cliente.

18 Como cliente, puedo recuperar mi contrasefia Se enviard una nueva contrasefia al cliente y luego
en caso de olvido para poder iniciar sesién y €l la podra modificar.
garantizar la seguridad de los datos.

19 Como cliente, puedo contar con beneficios por  Se estableceran membresias las cuales podran ser
la compra de productos y servicios. utilizadas en ferias, concursos, capacitaciones.

20 Como productor agricola, puedo comercializar  Para la visualizacion y comercializacion se tendra
la produccién de cultivos en la pagina web, sin un acompafiamiento continuo para aquellos que no
tener conocimiento de herramientas digitales.  cuentan con habilidades en el manejo de

herramientas digitales.

21 Como proveedor, puedo crear una cuenta para De acuerdo con ciertas politicas y condiciones
poder vender mis productos. establecidas por el administrador de la plataforma

el proveedor se registra, sus datos quedan
almacenados en la base de datos.

22 Como proveedor, puedo iniciar o cerrar sesion, Al iniciar sesion, se conservaran los datos y se
para poder acceder o salir del sistema redirecciona a la pagina principal. Al cerrar
respectivamente. sesion, los datos de esa sesion se eliminaran.

23 Como proveedor, puedo ver mi perfil para Se puede visualizar todos los datos almacenados
poder comprobar que mis datos sean correctos.  del proveedor, excepto la contrasefia.

24 Como proveedor, puedo afiadir productos para EIl producto que se pone en venta tiene que pasar
poder venderlos. por la evaluacion del administrador. Cuando el

proveedor registra un producto, todos los datos
quedan almacenados en la base de datos. A cada
producto le serd asignado un cddigo o enlace el
cudl serd su identificacion dentro de la plataforma
para efectos de la comision por la venta efectuada.

25 Como proveedor, puedo ver los productos que Son productos rechazados cuando han sido
han sido rechazados para poder corregirlos y denegados por el administrador. Se pueden
ponerlos de nuevo a la venta o eliminarlos. modificar o eliminar.

26 Como proveedor, puedo acceder alaedicionde El proveedor puede modificar de nuevo el

un producto para poder modificar algin dato.

producto y actualizarlo. Esta actualizacién pasara
a revision del administrador.
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Cadigo

Historia de Usuario

Detalles

27

Como proveedor, puedo visualizar todos los
productos que tengo en venta para poder ver
que no tienen ningun fallo.

Se muestran todos los productos que hay en venta
(con un limite de 10 por pagina). Aparecera el
nombre, el precio actual y el anterior si esta en
oferta. Se afiadiran los botones “anterior” y
“siguiente” para buscar mas productos.

28

Como proveedor, puedo recuperar mi
contrasefia en caso de olvido para poder iniciar
sesion y garantizar la seguridad de los datos.

Se enviard una nueva contrasefia al cliente y luego
él la podra modificar.

29

Como proveedor, quiero ver los beneficios
obtenidos de la venta de mis productos para
poder conocer el dinero total que he ganado

Se puede observar el beneficio total que deja la
venta de los productos, asi como la informacién
mas relevante de cada producto.

30

Como usuario, puedo acceder a las ferias
virtuales para las promociones de productos y
servicios.

La participacion en las ferias virtuales serd de
acceso para todo aquel que desee conocer y
adquirir cualquiera de los productos o servicios
ofertados. Esto sujeto a ciertas politicas y
condiciones establecidas por el administrador de la
plataforma.

31

Como usuario, puede acceder a los blogs,
webinar, cursos, podcast que se encuentren en
la plataforma.

Los contenidos de acuerdo con las teméticas
abordadas estardn disponibles para las personas
que ingresen a la plataforma. Algunos contenidos
ofrecidos en la plataforma seran de forma gratuita
otras tendran su respectivo precio.

32

Como usuario puede leer los contenidos que
hacen parte de la pagina sin estar registrado en
ella.

En la pégina estaran visibles historias, entrevistas
para que cualquier persona que acceda a la web
pueda observar el contenido.

33

Como usuario puedo dejar mis sugerencia o
recomendaciones de acuerdo con mi
experiencia.

La plataforma web contara con un buzon de
sugerencias, de igual forma a treves de nuestras
redes sociales Facebook e Instagram también se
buscara tener una mayor interaccién con el usuario
de acuerdo con su grado de experiencia.

Nota. Se presenta la historia de usuario, teniendo en cuenta el cddigo que posee y los detalles de

cada uno, se presenta el modelo de negocios Canvas 2022. Elaboracion propia, 2022.
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Mockups

La Web contara de un amplio catalogo de productos, que son puestos a disposicion de los
usuarios de acuerdo con lo encargado por los proveedores. Los usuarios podran acceder a la
informacion detallada de cada producto, se podran suscribir a él o incluso comprarlo si asi lo

desean.

Para estos ultimos pasos, el usuario se debe registrar o iniciar sesion. Habra también un
portal de administracion que seré el encargado de que la tienda funcione a la perfeccion y de
vigilar a usuarios y proveedores para evitar un mal uso de la aplicacion. El sistema para el cobro

de los productos se realizara por medio de una pasarela de pago.

A continuacion, se puede observar el disefio de los Mockups que compondrian la
aplicacion web, asi como el flujo que se puede seguir entre las mismas. De acuerdo con lo
comentado anteriormente, este modelo de negocios cuenta con tres perfiles: administrador,

cliente y proveedor.

Administrador: Gestion total de la aplicacion web (validacién, editar informacion y la

posibilidad de inhabilitar clientes o proveedores).
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Figura 11

Vista para el Administrador de la Herramienta Clickaribe

) CLICKARIBE

[

ADMINISTRADOR

Email ;Emnﬂ

Password (Password ';

# Remember me

Sign in

Nota. Se observa gue el administrador debe ingresar su usuario y contrasefia para acceder a la

herramienta. Elaboracion propia, 2022.

Figura 12

Vista para el Administrador de la Herramienta Clickaribe

L . . .
~CLICKARIBE Validacion de Clientes

Nombres Municipio

Andres Rojas

Apellidos — Email .__
Direccién \'____ ] Contrasefia

Pais T ID Codigo —
Departamento ) Telefono -

[ Guardar Cambios ,

Nota. El administrador tiene la posibilidad de diligenciar los campos del cliente. Elaboracion

propia, 2022.
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Figura 13

Vista para el Administrador de la Herramienta Clickaribe

“~CLICKARIBE Validacion de Proveedores

Nombres [ 1 Municipio [
Nella Shoes

Apellidos Email

Contrasefia

Direccién — ID Codigo | )
Pais — R Telefono -
Departamento -

'i " Guardar Cambios

Nota. El administrador puede, en este espacio, validar a los proveedores por medio de la

informacion presentada. Elaboracion propia, 2022.

Figura 14

Vista para el Administrador de la Herramienta Clickaribe

T,
L] . . .
~ CLICKARIBE Validacion de Productoes y/o Servicios
Nombres ( 1 Precio Cliente |__ '___ _
Informacion
del Producto o - .
/0 servici Descripcipon [ | . . §
¥/0 servicio del producto v/o | Tipo i ]
servicio - | o
ID Codigo — Estado 3

'll\Tuardar Cambios j
Nota. El administrador puede, en este espacio, validar productos y servicios por medio de la

informacion presentada. Elaboracion propia, 2022.

Proveedor: Puede afadir productos editarlos y corregir los denegados. Ver los suscriptores y los

beneficios de sus productos.
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Figura 15
Vista para el Proveedor de la Herramienta Clickaribe.
OeLrcxariBE
Crea tu Cuenta Ya tengo Usuaric

|Nombre Completo
Email

Contrasefia

Cual es tu interes?

Vender Preductos Comprar Productos

Acepto Terminos v Condiciones
B Continuar
Nota. El proveedor ingresa los datos para ingresar o para crear usuario. Elaboracion propia,

2022.
Figura 16

Vista para el Proveedor de la Herramienta Clickaribe
:ri_“
L CLICKARIBE

B4 Vender Productos
Cuentanos sobre ti

. Ya estas vendiendo?
| Selecciona una opcidn.

iCual es tu ingreso actual?

| Selecciona una opcidn.

iCual es tu linea de negocio?

| Selecciona una opcitn

<] Continuar
Nota. El proveedor ingresa sus datos relacionados con sus ventas. Elaboracion propia,

2022.
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Cliente: Puede ver todos los productos, suscribirse y comprarlos, registrandose antes en la

aplicacion.

Figura 17

Vista para el Cliente de la Herramienta Clickaribe

“fin
S“~“CLICKARIBE .
Registro
Nombres o Municipio B B
Andres Rojas
Apellidos ) Email -
Direccién [ Contrasefia
Pais ) ID Codigo -
Departamento || Telefono -

:- Guardar Cambios ¥ Enviar ,

Nota. El cliente ingresa los datos para registrarse en la herramienta Clickaribe. Elaboracion

propia, 2022.
Figura 18

Vista para el Cliente de la Herramienta Clickaribe

-
:DCHCMBE
I- CLIENTE
Email  |Email R ]
Password (Password o

# Remember me

Sign in

Nota. El cliente puede ingresar a la herramienta clickaribe ingresando su usuario y contrasefia.

Elaboracion propia, 2022.
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Figura 19

Vista para el Cliente de la Herramienta Clickaribe

'

< CLICKARIBE

Hamaca con Flecos

Precio S 50.000

(Codigo ' ckoo1

[ Agregar |

Nota. En esta seccion, el cliente tiene la posibilidad de agregar los productos que desea adquirir.

Elaboracion propia, 2022.

Validacion Técnica/Comercial

Con el propésito de validar el producto minimo viable, se realizaron cinco (5) entrevistas
a diferentes emprendedores, siendo esto de vital importancia ya que permite adaptar la idea
principal basados en la fuente mas fiable, nuestros posibles clientes, con ello se busca establecer
si el modelo de negocio que se ofrece es atractivo, o si se deben realizar modificaciones que se

adapten a las necesidades de nuestros clientes potenciales.
A continuacion, se presenta la composicién de la entrevista utilizada para la validacion:

e SEXO:F__ M___

e EDAD: ____ afios

e Tipo de negocio o emprendimiento: Producto o Servicio

e En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Gastronomia, Artesanias y

Accesorios, Servicios, Produccion agricola.
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¢ Teniendo en cuenta su categoria de negocio o emprendimiento ha tenido alguna
experiencia ofertando su productos y servicios a traves de un sitio web? SI/NO Por qué?
¢Basado en su experiencia y observacion personal usted usaria este modelo de negocios
para la venta de sus productos y servicios?

¢Le gusto el disefio, distribucion de productos, servicios y el detalle de cada uno de ellos?
¢Qué le mejoraria?

¢Encuentra atractivo el modelo de negocios planteado como aliado para potencializar sus

ventas? ¢ Invertiria en él?

Frente a los entrevistados, se presentan, respectivamente, las siguientes respuestas

Primer Entrevistado

SEXO: Femenino

EDAD: 42 aiios

Tipo de negocio o emprendimiento: Producto

En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Artesanias (Mochilas Tejidas
y Bisuteria).

No, solo comparte sus productos por venta directa a sus clientes, no cuenta con redes
sociales y desconoce la utilidad de una pagina web.

Si, lo usaria ya que daria a conocer mas sus productos.

Si, tiene una buena distribucion de los productos y sus especificaciones.

Encuentra interesante el modelo de negocios plateado ya que a traves de €l puede obtener

mayores ventas, llegar a muchas personas y de esta forma puedan conocer sus productos.
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Segundo Entrevistado

e SEXO: Femenino

e EDAD: 36 afios

e Tipo de negocio 0 emprendimiento: Producto

e En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Artesanias (Portavasos e
Individuales Resinados).

¢ No, solo a través de Instagram y WhatsApp.

e Le resulta interesante para tener oportunidad de llegar a méas clientes.

e Si, tiene una buena distribucion, sugiere que cada producto tenga una breve historia de la
elaboracion del articulo y de cada emprendedor. También le parece util los contenidos en
temas de interés.

e Encuentra atractivo, ya que ademas de vender los productos por este medio, se lograria

captar mas clientes en otros municipios y departamentos.

Tercer Entrevistado

e SEXO: Masculino

e EDAD: 40 afios

e Tipo de negocio o emprendimiento: Producto.

e En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Marroquineria (Calzado para
damas y Caballeros).

e No, solo a través de Instagram, Facebook y WhatsApp.

e Le resulta interesante para llegar a muchas personas, encontrar nuevos clientes y

aumentar el canal de ventas.
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Si, encuentra interesante la distribucion, sugiere que se desglosen por categoria y
subcategorias de cada producto.
Considera que invertiria en este modelo de negocios ya que ademas de hacer visibles sus

productos a otros lugares, se incrementaria el volumen de ventas.

Cuarto Entrevistado

SEXO: Masculino

EDAD: 55 afios

Tipo de negocio o emprendimiento: Producto.

En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Productor Agricola (Cultivo
de Limon).

No, sus productos son comercializados de manera tradicional.

Le gusta, ya que no ha tenido acercamiento con el tema de vender sus productos a través
de internet. Considera muy beneficioso ya que sus productos tendrian mayor venta.

Si, encuentra interesante la distribucion, sugiere que se le de visibilidad acerca del
proceso desde el inicio de la siembra hasta la recogida de la cosecha, esto con el fin de
gue conozcan como es el proceso para que lleguen estos productos a los hogares.
Considera que invertiria en este modelo de negocios ya que es una oportunidad para

aumentar sus ventas y ser mas visibles el municipio.

Quinto Entrevistado
SEXO: Femenino

EDAD: 33 afios
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Tipo de negocio o emprendimiento: Producto

En que categoria se enmarca su negocio o emprendimiento: Elaboracion de Prendas de
Vestir para damas.

Si, alguna vez creo una, pero por la complejidad decidio no utilizarla, le es mas facil la
utilizacion de redes sociales como Instagram y Facebook.

Considera util y beneficioso para aumentar el volumen de clientes e incrementar las
ventas de sus productos.

Si, encuentra interesante la distribucion, sugiere que cada categoria tenga imagen acorde
a los productos que hagan parte ella, como también una breve historia.

Considera que invertiria en este modelo de negocios ya que tendria una menor inversion
que tener una propia, tendria nuevos clientes, sus productos podrian expandirse a otros

departamentos y los mas importante incrementar sus ventas.

De acuerdo con la informacion arrojada en las diferentes entrevistas, se puede precisar

que el producto minimo viable presentado seria escalable, logrando un nivel de aceptacion e

interés en el cliente objetivo. De igual forma, basados en sus opiniones sobre las mejoras, éstas

podrian adaptarse conforme al desarrollo del modelo de negocio.

Estas validaciones constantes ayudan a comprobar la factibilidad y éxito que tiene esta

propuesta, y la posibilidad de posicionarse en el mercado.
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Presupuesto y Proyecciones
Se establece el siguiente presupuesto para el desarrollo del producto minimo viable que integrados por los diferentes costos y

gastos que incurriria el proyecto:

Tabla 6
Afo 1
$

Precio Promedio 100.000 Crecimiento Mensual Meta Afio 1 - Afio 3 10%

% Comisién 20% Crecimiento Mensual Meta Afio 4 15%

Crecimiento Mensual Meta Afio 5 20%

Presupuesto y Proyecciones Financieras
N.© Compras en
Unidades 0 0 0 0 0 0 0 10 20 40 80 150 300
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Valor total Compras - - - - - - - 1.000.000 2.000.000 4.000.000 8.000.000 15.000.000 30.000.000
Afio 1 Total Afio 1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre
Ingresos Operacionales
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Comisién por Ventas - - - - - - - 200.000 400.000 800.000 1.600.000 3.000.000 6.000.000
Total, Ingresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales - - - - - - - 200.000 400.000 800.000 1.600.000 3.000.000 6.000.000
Costos de Ventas
Comisiones de Pasarela de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Pago - - - - - - - 30.000 60.000 120.000 240.000 450.000 900.000

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Servidor (web hosting) 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 120.000 1.440.000
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Programador 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 24.000.000
Costos de Envio
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total, Costos de Ventas 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.150.000 2.180.000 2.240.000 2.360.000 2.570.000 26.340.000
-$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ $ -$
Utilidad Bruta 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 1.950.000 1.780.000 1.440.000 760.000 430.000 20.340.000
Gastos Operacionales
Gerente
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Lider Tecnolégico 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 24.000.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Lider Marketing 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 24.000.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Outsourcing Contable 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 3.000.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Software Contable 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 1.200.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicio de Internet 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 1.200.000
Publicidad y Promocién
$ $
Certificado de Seguridad 180.000 180.000
$ $
Dominio 80.000 80.000
Total, de Gastos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales 4.710.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 4.450.000 53.660.000
-$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$
EBITDA 6.830.000 6.570.000 6.570.000 6.570.000 6.570.000 6.570.000 6.570.000 6.400.000 6.230.000 5.890.000 5.210.000 4.020.000 74.000.000

Nota. El presupuesto para Clickaribe esta proyectado a 5 afios, estipulandose un crecimiento mensual del 10%, por estar en la etapa de
introduccién el modelo de negocios no muestra rentabilidad. En esta tabla se presenta el presupuesto del afio 1. Elaboracion propia,

2022.
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Tabla 7
Afio 2

58

$
Precio Promedio 100.000 Crecimiento Mensual Meta Afio 1 - Afio 3 10%
% Comisién 20% Crecimiento Mensual Meta Afio 4 15%
Crecimiento Mensual Meta Afio 5 20%
Presupuesto y Proyecciones Financieras
N.° Compras en
Unidades 165 182 200 220 242 266 292 322 354 428 471 3.528
Valor total $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Compras 16.500.000 18.150.000 19.965.000 21.961.500 24.157.650 26.573.415 29.230.757 32.153.832 35.369.215 38.906.137 42.796.751 47.076.426 352.840.682
Afto 2 Total, Afio 2
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos
Operacionales
Comision por $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 3.300.000 3.630.000 3.993.000 4.392.300 4.831.530 5.314.683 5.846.151 6.430.766 7.073.843 7.781.227 8.559.350 9.415.285 70.568.136
Total, Ingresos ~ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales 3.300.000 3.630.000 3.993.000 4.392.300 4.831.530 5.314.683 5.846.151 6.430.766 7.073.843 7.781.227 8.559.350 9.415.285 70.568.136
Costos de Ventas
Comisiones de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Pasarela de Pago  495.000 544.500 598.950 658.845 724.730 797.202 876.923 964.615 1.061.076 1.167.184 1.283.903 1.412.293 10.585.220
Servidor (web $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
hosting) 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 127.200 1.526.400
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Programador 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 25.440.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Costos de envid 1.650.000 1.815.000 1.996.500 2.196.150 2.415.765 2.657.342 2.923.076 3.215.383 3.536.922 3.890.614 4.279.675 4.707.643 35.284.068
Total, Costosde  $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 4.392.200 4.606.700 4.842.650 5.102.195 5.387.695 5.701.744 6.047.198 6.427.198 6.845.198 7.304.998 7.810.778 8.367.135 72.835.689
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-$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ $ $ $ $ $ -$
Utilidad Bruta  1.092.200 976.700 849.650 709.895 556.165 387.061 201.047 3.568 228.645 476.230 748.573 1.048.150 2.267.552
Gastos
Operacionales
Gerente
Lider $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Tecnoldgico 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 25.440.000
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Lider Marketing  2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 2.120.000 25.440.000
Outsourcing $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 265.000 3.180.000
Software $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 1.272.000
Servicio de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Internet 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 106.000 1.272.000
Publicidad y $
Promocién -
Certificado de $ $
Seguridad 190.800 190.800
$ $
Dominio 84.800 84.800
Total, de Gastos ~ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales 4.992.600 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 4.717.000 56.879.600
-$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$
EBITDA 6.084.800 5.693.700 5.566.650 5.426.895 5.273.165 5.104.061 4.918.047 4.713.432 4.488.355 4.240.770 3.968.427 3.668.850 59.147.152

Nota. Para el afio 2 se estipula igualmente un crecimiento mensual del 10%, muy a pesar de que aln no esta generando rentabilidad, el

proyecto empieza a mostrar una disminucion en la perdida de acuerdo con lo arrojado en el EBITDA. Elaboracion propia, 2022.
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Tabla 8
Afo 3

$
Precio Promedio 100.000 Crecimiento Mensual Meta Afio 1 - Afio 3 10%
% Comisién 20% Crecimiento Mensual Meta Afio 4 15%
Crecimiento Mensual Meta Afio 5 20%
Presupuesto y Proyecciones Financieras
N.° Compras en
Unidades 518 570 627 689 758 834 917 1.009 1.110 1.221 1.343 1.477 11.074
Valor total $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Compras 51.784.068 56.962.475 62.658.723 68.924.595 75.817.054 83.398.760 91.738.636 100.912.499 111.003.749 122.104.124 134.314.536 147.745.990 1.107.365.209
Alfio 3 Total, Afio3
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos
Operacionales
Comision por $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 10.356.814 11.392.495 12.531.745 13.784.919 15.163.411 16.679.752 18.347.727 20.182.500 22.200.750 24.420.825 26.862.907 29.549.198 221.473.042
Total, Ingresos ~ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Operacionales 10.356.814 11.392.495  12.531.745  13.784.919 15.163.411 16.679.752 18.347.727  20.182.500 22.200.750 24.420.825 26.862.907 29.549.198 221.473.042

Costos de

Ventas

Comisiones de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Pasarela de Pago  1.553.522 1.708.874 1.879.762 2.067.738 2.274.512 2.501.963 2.752.159 3.027.375 3.330.112 3.663.124 4.029.436 4.432.380 33.220.956

Servidor (web $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

hosting) 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 134.832 1.617.984
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Programador 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 26.966.400
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Costos de envi6  6.214.088 6.835.497 7.519.047 8.270.951 9.098.047 10.007.851 11.008.636  12.109.500 13.320.450 14.652.495 16.117.744 17.729.519 132.883.825
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Total, Costosde  $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Ventas 10.149.642 10.926.403 11.780.840 12.720.721 13.754.590 14.891.846 16.142.827 17.518.907 19.032.594 20.697.651 22.529.212 24.543.931 194.689.165
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Utilidad Bruta  207.171 466.092 750.904 1.064.198 1.408.821 1.787.906 2.204.900 2.663.593 3.168.155 3.723.174 4.333.695 5.005.268 26.783.876

Gastos

Operacionales

Gerente
Lider $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Tecnolégico 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 26.966.400
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Lider Marketing  2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 2.247.200 26.966.400
Outsourcing $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 280.900 3.370.800
Software $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 1.348.320
Servicio de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Internet 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 112.360 1.348.320
Publicidad y $ $
Promocién - -
Certificado de $ $
Seguridad 202.248 202.248
$ $
Dominio 89.888 89.888
Total, de Gastos  $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales 5.292.156 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 5.000.020 60.292.376
-$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ -$ $ -$
EBITDA 5.084.985 4.533.928 4.249.116 3.935.822 3.591.199 3.212.114 2.795.120 2.336.427 1.831.865 1.276.846 666.325 5.248 33.508.500

Nota. Para el afio 3 durante el mes de diciembre el proyecto empieza a generar rentabilidad, aunque no es una muy alta, esto demarca

que en los afios posteriores el margen de rentabilidad sera positivo. Elaboracién propia, 2022.
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Tabla 9
Afio 4
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$
Precio Promedio 100.000 Crecimiento Mensual Meta Afio 1 - Afio 3 10%
% Comision 20% Crecimiento Mensual Meta Afio 4 15%
Crecimiento Mensual Meta Afio 5 20%
Presupuesto y Proyecciones Financieras
N.°c Compras
en Unidades 1.699 1.954 2.247 2.584 2.972 3.417 3.930 4.520 5.198 5.977 6.874 7.905 49.276
Valor total $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Compras 169.907.889  195.394.072  224.703.183  258.408.660  297.169.959  341.745.453  393.007.271  451.958.362  519.752.116  597.714.933  687.372.173  790.477.999  4.927.612.070
Afio 4 Total Afio 4
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos
Operacionales
Comision por $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas 33.981.578 39.078.814 44.940.637 51.681.732 59.433.992 68.349.091 78.601.454 90.391.672 103.950.423  119.542.987  137.474.435  158.095.600  985.522.414
Total,
Ingresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales  33.981.578 39.078.814 44.940.637 51.681.732 59.433.992 68.349.091 78.601.454 90.391.672 103.950.423  119.542.987  137.474.435  158.095.600  985.522.414
Costos de
Ventas
Comisiones de
Pasarela de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Pago 5.097.237 5.861.822 6.741.095 7.752.260 8.915.099 10.252.364 11.790.218 13.558.751 15.592.563 17.931.448 20.621.165 23.714.340 147.828.362
Servidor (web $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
hosting) 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 142.922 1.715.063
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Programador 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 28.584.384
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Costos de envi6  22.088.026 25.401.229 29.211.414 33.593.126 38.632.095 44.426.909 51.090.945 58.754.587 67.567.775 77.702.941 89.358.383 102.762.140  640.589.569
Total, Costos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
de Ventas 29.710.216 33.788.005 38.477.463 43.870.340 50.072.147 57.204.226 65.406.117 74.838.292 85.685.292 98.159.343 112.504.502  129.001.434  818.717.378
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Utilidad Bruta  4.271.362 5.290.809 6.463.173 7.811.392 9.361.844 11.144.864 13.195.337 15.553.381 18.265.131 21.383.643 24.969.933 29.094.166 166.805.036
Gastos
Operacionales
Gerente
Lider $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Tecnoldgico 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 28.584.384
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Lider Marketing  2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 2.382.032 28.584.384
Outsourcing $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 297.754 3.573.048
Software $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 1.429.219
Servicio de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Internet 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 119.102 1.429.219
Publicidad y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Promocién 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 3.000.000 3.000.000 31.000.000
Certificado de $ ¥
Seguridad 214.383 214.383
$ $
Dominio 95.281 95.281
Total, de
Gastos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales  8.109.685 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 7.800.021 8.300.021 8.300.021 94.909.919
-$ -$ -$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
EBITDA 3.838.324 2.509.212 1.336.848 11.371 1.561.823 3.344.843 5.395.316 7.753.359 10.465.110 13.583.622 16.669.912 20.794.145 71.895.117

Nota. Para el afio 4 el crecimiento mensual presenta una variacion del 10% al 15%, en este afio el proyecto logra alcanzar un nivel de

rentabilidad alto y alcanzando de esta forma el punto de equilibrio. Elaboracién propia, 2022.
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Tabla 10
Afo 5

$
Precio Promedio 100.000 Crecimiento Mensual Meta Afio 1 - Afio 3 10%
% Comisién 20% Crecimiento Mensual Meta Afio 4 15%
Crecimiento Mensual Meta Afio 5 20%
Presupuesto y Proyecciones Financieras
N.°c Compras
en Unidades 9.486 11.383 13.659 16.391 19.670 23.604 28.324 33.989 40.787 48.944 58.733 70.480 375.450
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Valor total 948.573.59  1.138.288.31 1.365.945.98 1.639.135.17 1.966.962.21 2.360.354.65 2.832.425.59 3.398.910.70 4.078.692.85 4.894.431.41 5.873.317.70 7.047.981.24 37.545.019.46
Compras 9 9 3 9 5 8 0 8 0 9 3 4 8
Afio 5 Total Afio 5
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos
Operacionale
S
$ $ $
Comision por  189.714.72 $ $ $ $ $ $ $ $ $ 1.174.663.54 1.409.596.24 $
Ventas 0 227.657.664  273.189.197  327.827.036  393.392.443  472.070.932  566.485.118  679.782.142  815.738.570  978.886.284 1 9 7.509.003.894
Total,
Ingresos $ $ $
Operacionale  189.71472  $ $ $ $ $ $ $ $ $ 1.174.663.54 1.409.596.24 $
s 0 227.657.664  273.189.197  327.827.036  393.392.443  472.070.932  566.485.118  679.782.142  815.738.570  978.886.284 1 9 7.509.003.894
Costos de
Ventas
Comisiones de
Pasarela de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Pago 28.457.208  34.148.650 40.978.379 49.174.055 59.008.866 70.810.640 84.972.768 101.967.321  122.360.785  146.832.943  176.199.531  211.439.437  1.126.350.584
Servidor (web ~ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
hosting) 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 151.497 1.817.967
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Programador 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 30.299.447
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$
Costos de 132.800.30 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
envio 4 159.360.365 191.232.438  229.478.925  275.374.710  330.449.652  396.539.583  475.847.499 571.016.999  685.220.399  822.264.478  986.717.374  5.256.302.726
$ $ $
Total, Costos  163.933.96 $ $ $ $ $ $ $ $ $ 1.001.140.46 1.200.833.26 $
de Ventas 3 196.185.465  234.887.268  281.329.432  337.060.028  403.936.743  484.188.801  580.491.272  696.054.236  834.729.792 1 3 6.414.770.723
Utilidad $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Bruta 25.780.757  31.472.198 38.301.928 46.497.604 56.332.415 68.134.189 82.296.317 99.290.870 119.684.334  144.156.491  173.523.080  208.762.986  1.094.233.170
Gastos
Operacionale
S
Gerente
Lider $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Tecnolégico 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 30.299.447
Lider $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Marketing 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 2.524.954 30.299.447
Outsourcing $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 315.619 3.787.431
Software $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contable 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 1.514.972
Servicio de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Internet 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 126.248 1.514.972
Publicidad y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Promocién 3.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 5.000.000 5.000.000 49.000.000
Certificado de ~ $ $
Seguridad 227.246 227.246
$ $
Dominio 100.998 100.998
Total, de
Gastos
Operacionale  $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
S 8.946.266 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 9.618.022 10.618.022 10.618.022 116.744.514
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
EBITDA 16.834.490 21.854.176 28.683.906 36.879.582 46.714.393 58.516.166 72.678.294 89.672.848 110.066.312 134.538.469 162.905.057 198.144.964  977.488.657

Nota. Para el afio 5 el crecimiento mensual presenta una variacion del 15% al 20%, en este afio el proyecto logra el margen de utilidad

deseado, propicio para realizar inversiones en aras de expandir el modelo de negocios. Elaboracién propia, 2022.
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Para la implementacion del presente modelo de negocios se realizé una simulacion del
presupuesto a una proyeccion a cinco (5) afios, como herramienta indispensable para determinar
y gestionar los recursos necesarios para alcanzar los objetivos propuestos y tomar las mejores

decisiones.

Los aspectos que se tuvieron en cuenta en la proyeccion del presupuesto estan
compuestos inicialmente la estipulacion en el crecimiento mensual de compras de cada producto
y/o servicio, la cual para el periodo comprendido entre los afios 1 al 3 oscila en un 10%,
incrementandose gradualmente en un 5% para los periodos siguientes, esta proporcion daria
como resultado que para el afio 4, el porcentaje seria del 15% y para el afio 5 aumentaria al 20%

respectivamente.

Asi mismo, como fuente de ingresos se establece una comisién por ventas del 20%

generada por cada producto y/o servicio a comercializarse a través de la plataforma.

Con respecto a los costos, se tuvo en cuenta cuatro variables desagregadas de la siguiente
forma: comision por pasarela de pagos, servidor (web hosting), programador y costo de envios,

con un incremento del 6% anual.

Entre los gastos necesarios para sostener la operacion del modelo de negocios se
componen de lo siguiente: 1 lider tecnoldgico,1 lider marketing, outsourcing contable, software
contable, internet, publicidad y promocion, certificado de seguridad y dominio, siendo el mas
representativo entre el afio 1 y 3 el gasto incurrido en los lideres del proceso tecnol6gico y
marketing. A partir de afio 4 el modelo de negocios empieza a mostrar rentabilidad por lo que se

invierte en publicidad y promocidn necesarias para posicionarse en el mercado.
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Marketing y Ventas

Branding

Figura 20
Branding

clickaribe

Nota. Representa la diversidad y variedad del Caribe a un click. Elaboracion propia, 2022.

Clickaribe es la representacion de muchas historias que emergen en cada uno de los municipios
del caribe colombiano, sus raices e idiosincrasia caracteristicos de cada de uno ellos,

representando la diversidad y variedad de los productos originarios de esta region.

Al visitar cada municipio de la zona oriental del Departamento del Atlantico se puede
observar el talento manifestado ya sea en artesanias, marroquineria, prendas de vestir,
gastronomia etc., siendo esto una alternativa en la generacion de ingresos para los diferentes

emprendedores de esta region.

A través de Clickaribe se busca que cuenten con la visibilidad necesaria para la
comercializacion de sus productos y/o servicios de una manera facil y sencilla en todo el

departamento y el pais a un Clic.
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Plan de marketing

Tabla 11

Plan de marketing

Plan de Marketing — Clickaribe

Producto Modelo de negocios e-commerce Clickaribe

Descripcion del ) L L
Generar espacios de exposicion, visibilidad y comercializacion de

proyecto a o ) )
) productos y servicios de emprendedores del caribe colombiano.
comunicar
o Atraer audiencia en redes sociales.
Objetivos de :
) Generar ventas durante el primer semestre del 2022.
Marketing _ i
Fidelizar y captar clientes.
Este modelo de negocios se dirige a personas con una linea de negocio o
- emprendimiento enfocados en cualquier actividad del sector econémico,
arget

con edades que oscilen entre los 18 y 45 afios, con grado de escolaridad

preferiblemente educacién media en adelante.

Mensaje Clave  La Diversidad y Variedad del Caribe a un Clic.

Tonoy manera  Formal

Periodo de
y Semestral
duracion del Plan
Mapa Estratégico
Frecuencia
Objetivos  Estrategias Indicadores Formula de indicador Meta de
Medicién
Posicionar y
Aumentar la (N.° de visitas pagina web
visibilidad % Incremento de mes actual — N.° visitas mes 0
S . 0 50%  Mensual
de la visitas pagina web.  anterior) / N.° visitas del mes
plataforma anterior *100%
Atraer . .
.. Clickaribe.
audiencia Aqreqar
en redes grega
sociales contenido en
" redes NUmero de
sociales: contenidos N/A 3 Semanal
Instagram y publicados
Facebook

referente a
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los
productos de
los aliados a
la
plataforma.
Publicar
contenido de
ey, Nimero e
' contenidos N/A 1 Semanal
y redes .
L publicados
sociales:
Facebook e
Instagram
Aumento de Nurr_lero de clientes N/A 10 Mensual
compradores  activos cada mes
Aumento en Ndmero de ventas
Generar  ventas N/A 10 Semanal
. semanales
ventas online
durante el Alianzas
primer  con NGamero de
semestre  Alcaldias Alcaldias Aliadas N/A 1 Mensual
del 2022. Municipales
Afiliados Ndmero de_ clientes
. ; modalidad N/A 10 Mensual
Clickaribe .
afiliados.
Enviar
contenido Ndmero de envios
por correoa  de un contenido a N/A 2 Mensual
posibles clientes
clientes.
Realizar
entrega de
- cupones por
zll?:glpltzsrr promocionar % Afiliados con N.° de A_fi_liados con cupones /
clientes los cupones N.° Aflllado§ con mas de3 100%  Mensual
" productos y meses con Clickaribe *100%
servicios de
la
plataforma.
Recompra %rgélgrgtefaﬁue Clientes actuales que
de productos P recompraron/Total clientes  100%  Mensual
. productos y %1100
Yy Sservicios. servicios. actuales *100%

Nota. Se presenta, inicialmente, el plan de marketing, y posteriormente el plan estratégico con

los objetivos, estrategias e indicadores, entre otros aspectos que lo componen. Elaboracion

propia, 2022.
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Landing Page

El disefio de la pagina web para Clickaribe esta compuesta por un mend distribuido en
cuatro secciones: Inicio — Nosotros - Tienda — Contenido E, de igual manera cuenta con una
opcion para el registro de usuarios y un carro de compras, todo esto sometido a las

modificaciones que se requieran para una correcta funcionalidad.

Inicio: debido al proceso de construccién de la pagina en esta seccion contara con un
registro para que el usuario o visitante esté informado respecto a las novedades que tiene

Clickaribe.

Figura 21

Presentacion de la pagina

Registrate para ser el primero en

enterarte.

_semnent clickaribe

f © a

Nota. Muestra el inicio de la herramienta clickaribe. Elaboracion propia, 2022.

Nosotros: en esta seccion esta descrito el Core de Clickaribe y lo que buscamos a través

de ella.
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Figura 22

¢ Quiénes somos?

CLICKARIBE L2

Nota. Detalla la descripcion de lo que es Clickaribe. Elaboracion propia, 2022.

Figura 23

Talento local

CLICKARIBE

Talento Local

Buscamos generar un impactoen las
marcas del caribe colombiano
contribuyendo con ello, apoyarel
emprendimiento local y que este
trascienda a diferentes escenarios a nivel

departamental y nacional.

Pronto podrds navegar nuestra pagina de
manera méds dindmica con diferentes
categorias que te permitirdn encontrar lo

que necesitas a un Click

Quienes Somos

Somos una plataforma que genera
espacios de exposicion, visibilidad y
comercializacidn de productos y servicios.
originarios de emprendedores del caribe
colombiano. Ademds de dinamizar
ventas, encontraras contenido estratégico
para aplicarlo en tu vida personaloen tu

negocio.

71

Nota. Presenta una breve descripcién de lo que busca clickaribe frente a la comercializacion de

productos propios de la zona. Elaboracion propia, 2022.
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Tienda: en esta seccidn se encuentra la distribucion de cada uno de los productos y/o servicios

de cada de uno de los emprendedores, asi como la descripcion, especificacion y precio.

Figura 24

Presentacion de productos

C L I C K A R I B E Inicio Nosotros Tizncz Contenido E g JuanC v '\._./

a3 = Soporte Clasic. Portavasos Colors

$55.000,00

Limén Malla x 15 Uds Zzpatos parz Caozlleros

$7.500. $100.000.00

e Qficinz princ o3l — Zanio Tomiz- At aﬁ::a

Nota. Presenta a los clientes los productos ofertados por los proveedores. Elaboracién propia,

2022.
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Figura 25

Meldn x Unidad

Producto

Nota. Presenta una descripcién del producto a cada cliente y el enlace para agregarlo al carro de

compra. Elaboracién propia, 2022.

Contenido E: en esta seccion contara informacion valiosa en temas estratégicos y de mucha

utilidad para emprendedores, visitantes y usuarios de la plataforma web.

Figura 26
Blog

Aqui encontraras todo lo relacionado con contenido

estratégico: Finanzas Personales. Marketing Digital.

Etc...

MARKETING
e \
)

benelit

Founder & CEO Founder & CEQ

lu

Founder & CEQ

Nota. Presenta la construccion del blog, el cual es una herramienta valiosa tanto para
proveedores como para clientes en el proceso de oferta y adquisicion de productos. Elaboracion

propia, 2022.
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Pitch de Inversién

Soy Juan Carlos Fruto Badillo, candidato a magister en Administracion. Mediante la
lluvia de ideas y visitas de exploracion para la realizacion del presente trabajo, encontré un nicho
conformado por emprendedores ubicados en la zona oriental del departamento del atlantico los
cuales no contaban con un modelo de negocio estructurado para la venta y visibilidad de sus
productos, siendo este el principal reto apostarle al crecimiento en ventas y posicionamiento en

el mercado de cada uno de los productos y servicios derivados de sus ideas de negocio.

Sabias que en el caribe colombiano podemos encontrar una gran diversidad y variedad de
productos y servicios representativos de esta zona del pais, estos al alcance de todos de una
forma répida y sencilla, impulsando de esta forma el talento de cada emprendedor como vitrina

para la comercializacion de sus productos y/o servicios.

Por esta razon presentamos Clickaribe una plataforma e-commerce a través de la cual los
visitantes podran encontrar una categoria de productos y servicios, de igual manera visualizar y
adquirirlos de acuerdo con sus gustos e intereses: moda, belleza, decoracion, gastronomia y

artesanias todo esto a un Clic.

Clickaribe nace como una oportunidad para los diferentes emprendedores residentes en la
zona oriental del departamento de Atlantico. ¢Por qué oportunidad? Luego de hacer
observaciones y encuestas a un grupo de emprendedores de la zona, se pudo precisar que estos
presentaban una baja obtencidn en ventas, reconocimiento de sus productos y/o servicios,
derivado a la inexperiencia en herramientas tecnologicas, estas hoy en dia necesarias para que

cualquier idea de negocios logre posesionarse en el mercado.
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A traves de Clickaribe buscamos visibilizar y apoyar las marcas de cada uno de los
emprendedores aliados y que trasciendan a diferentes escenarios a nivel departamental y

nacional, ademas de generar ingresos por ventas, logren fidelizar clientes a su marca.

Nuestro modelo de negocio tendrd como medio de ingresos una comision del 20% por
ventas generada de cada producto y/o servicios adquiridos a través de la plataforma. De igual
forma proyectamos un crecimiento anual entre el primer al tercer afio en un 10%, incrementado

en el cuarto afio a un 15% y en el quinto afio a un porcentaje de crecimiento del 20%.

Inmersos en las nuevas tendencias de mercado utilizamos el marketing de afiliados, como
mecanismo para la promocion de los productos y/o servicios de cada uno de los emprendedores,

mediante el cual el afiliado gana una comision por cada venta efectuada.

Lo mas importante es conseguir que el cliente final a través de su experiencia logre
fidelizase a cada uno de los productos y/o servicios ofertados, de igual manera pueda referenciar
cada uno ellos basado en su experiencia como comprador y la comparta a posibles clientes, de
esta forma aumentar el volumen de ventas, logrando el posicionamiento exitoso de cada uno de

los emprendimientos aliados.
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Conclusiones
El resultado en la implementacion y creacion del modelo de negocio abordado
anteriormente se constituye hoy en dia como una gran herramienta para comercializar productos
y/o servicios, logrando de esta manera abarcar nuevos mercados objetivos, trayendo consigo
multiples beneficios entre ellos generar e incrementar ventas y ser mas competitivos en los

diferentes nichos de mercado de cada uno de los emprendedores.

Todo lo desarrollado en el presente proyecto lleva a aseverar que es viable la
implementacién de la E-commerce como aliado para lograr un mayor crecimiento tanto en ventas
y expansion otros mercados de los productos desarrollados por cada uno de los emprendedores.
Lo anterior basado en las herramientas utilizadas como Arbol del problema, Bayer Person,
Propuesta de Valor, Modelo de Negocios y cada una de sus descripciones, validaciones y el uso

de las nuevas tecnologias garantiza el cumplimiento de los objetivos propuestos.

El resultado de la simulacion del presupuesto, asi como las proyecciones financieras del
modelo de negocios planteado a cinco (5) afios, demarca una rentabilidad en el tercer afio lo cual

lo hace factible y sostenible.

Basandose en toda la informacion obtenida, y la factibilidad de presente modelo de
negocios como punto a seguir nos lleva a la implementacion de este, lo que hace necesario el
proceso de registro, realizar los tramites correspondientes para poner en marcha este proyecto,
establecer las estrategias de marketing y hacer las respectivas presentaciones a los posibles

aliados e inversores.

Por ultimo, se planted y se valid6 el modelo negocios con la empresa CL Consulting SAS

(ver Anexo), basados en el marketing de afiliacion, durante el periodo comprendido entre el 08
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de noviembre al 08 de diciembre de 2021, de acuerdo con su actividad en la comercializacion y
distribucion de Licores, el resultado demostro la viabilidad y los beneficios que conllevaria la

aplicacién de este componente innovador para este tipo de negocios.
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Que Juan Carlos Fruto Badillo identficado con cedula de cudadania N.°
72490334, expadida en Santo Tomads - Atlantico, brinda asesoria en Ia
impiemantacion del procesa de iInnovaclkén pars 13 comearcalzacon y distrbucion de

Anexo. Certificacion por parta de CL Consulting

CLCONSULTING

CLCONSULTING SAS
NITS01.423794 -6

Certéica

licores de nuestra compaiia, an &l pericdo comprendido desde 8l 8 de naviembre da
2021 a & diciembre de 2021, ko antaror madiante el Marketing de afiliados, iogrando
con elio aumento en las vantas y de clientes en comparacon oon loe meses
comprendidos entre sepliembee y octubre de 2021,

Se estableckron cupones por cfundir la publicdad de s compafia en & gama de
icores ofertados y como mercado de afiliacitn s promovit a través de mercado libre
Y por redes sociales coma Facabock & Instagram

La Beasorfa cumplid con las axpectativas planteadas

Se expide |a presente certificacion, a los 10 dias dal mes de dicembre de 2021

EVELIN DEL VALLE DONADO
Representants Lega!

{ el D atle O
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