ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA UN SERVICIO DE INTERMEDIACION Y
ASESORAMIENTO DE COMPRAS EN LINEA “COMPRANET” EN LA CIUDAD DE
ARMENIA, QUINDIO.

HAROLD JIMENEZ ARTUNDUAGA

C.C. 1094902438

UNIVERSIDAD DEL QUINDIO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
ARMENIA QUINDIO
2013



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA UN SERVICIO DE INTERMEDIACION Y
ASESORAMIENTO DE COMPRAS EN LINEA “COMPRANET” EN LA CIUDAD DE
ARMENIA, QUINDIO.

HAROLD JIMENEZ ARTUNDUAGA

C.C 1094902438

PROYECTO DE GRADO PARA OPTAR POR EL TITULO DE

ADMINISTRADOR DE NEGOCIOS

DOCTOR OSCAR MARTINEZ CEBALLOS

UNIVERSIDAD DEL QUINDIO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
ARMENIA QUINDIO
2013



UNIVERSIDAD DEL QUINDIO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

ACTA DE SUSTENTACION DE TRABAJO DE GRADO

Para optar al titulo de Administrador de Negocios

Datos Generales

En la ciudad de Armenia (Quindio), el dia 19 de Noviembre de 2013, se hicieron
presentes, la directora del programa, la doctora MARTHA CECILIA GANAN
OSPINA y los jurados: EDGAR CRUZ HENAO, AMALFY RAMIREZ ACOSTA Y
ELIZABETH LOPEZ ROJAS. Con el objetivo de presenciar la sustentacion del
trabajo de grado, presentado por el estudiante; HAROLD JIMENEZ
ARTUNDUAGA, Identificado con cédula de ciudadania No. 1.094.902.438

FECHA DE SUSTENTACION: Noviembre 19 de 2013

Nombre del proyecto :

Estudio de Factibilidad para un servicio de intermediaciéon y asesoramiento de
compras en linea "Compra net" en la ciudad de Armenia. Quindio.

EVALUACION

APROBADO_X APLAZADO
REPROBADO___

Proxima fecha sustentacion:

MARTHA CHCILIA GANAN OSPINA
Presidente Jurado

2 2 a2 e >
AAMAIFY RAMIREZ ACOSTA
Jurddo




Este Estudio de factibilidad va dedicado a Dios, a mi madre, esposa y hermanos quienes
han anhelado tanto este momento y finalmente a los profesores de la carrera los cuales con
esmero, dedicacion y un gran sentido de responsabilidad han logrado inculcar todas las
aptitudes y herramientas necesarias para adelantar este proyecto.



TITULO. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA UN SERVICIO DE
INTERMEDIACION Y ASESORAMIENTO DE COMPRAS EN LINEA “COMPRANET”
EN LA CIUDAD DE ARMENIA, QUINDIO.

HAROLD JIMENEZ ARTUNDUAGA
RESUMEN

PALABRAS CLAVE: Comercio electronico, transacciones, bien, servicio, demanda,

oferta, analisis técnico, analisis financiero,

El estudio de factibilidad que se presenta a continuacion comienza con una descripcion
situacional, de la importancia de este proyecto, sus antecedentes y justificaciones, las cuales
estan divididas en tedricas y practicas, mientras que las primeras estan sustentadas por teorias
de administracion que son muy adecuadas al presente proyecto, las segundas se basan en la
experiencia adquirida por el investigador, conocimiento fundamental para la escogencia del

tema.

Seguidamente se lleva a cabo la explicacion de cada uno de los analisis y planes que le dan
desarrollo al estudio de factibilidad (mercado, técnico, organizacional y legal, ambiental,
financiero) explicando temas como la oferta, la demanda proyectada, capacidad instalada y de
prestacion del servicio , las requerimientos de equipo e instalaciones adecuadas para el
funcionamiento del servicio; descripcion de cargos, organigrama y legislacion vigente en el
analisis legal; aspectos ambientales y planes para disminuir el impacto ambiental del proyecto;
muestra de cada uno de los balances y proyecciones financieras realizadas para el periodo de
duracién del proyecto.

Para cerrar el estudio de factibilidad, se plantean una serie de conclusiones con base en los
estudios anteriormente mencionados, asi como también se incluyen una serie de anexos que le
dan soporte al trabajo como lo son el modelo de encuesta, y los resultados de la tabulacion de

las preguntas presentes en la misma.



TITLE. FEASIBILITY STUDY FOR A BROKERAGE AND
ADVICE SERVICE ONLINE SHOPPING "COMPRANET" IN ARMENIA
CITY, QUINDIO.

HAROLD JIMENEZ ARTUNDUAGA

ABSTRACT

KEYWORDS: E-commerce, transactions, commodity, service, demand, supply, technical

analysis, financial analysis.

The feasibility study is presented with a situational description of the importance of this
project, its background and justifications, which are divided into theoretical and practical,
while first ones are supported by management theories that are appropriated to this project, the
second ones are based on the experience acquired from fundamental knowledge of the
investigator, that is the more important fact for choosing the topic that is going to research.

Additionally ,the explanation takes place each one of the analyzes and plans that leads to
study of feasibility (market, technical, organizational , legal , environmental , financial )
deals with subjects like bid, projected demand , capacity and service delivery, requirement
equipment and adequate facilities for the service’s operation, job descriptions , organizational
and legislation in the legal analysis , that involves plans to reduce the environmental impact
of the project, it proves each one of the balance sheets and financial projections performed

for the term of this project.

To conclude, the feasibility study states a number of results based on the above studies
mentioned as well as it includes many appendices that provide support to the research such as

survey model, and the tabulation results.
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ANEXO A 109
ANEXO B 111
INTRODUCCION

Este estudio de factibilidad pretende mostrar la viabilidad de la implementacion de una
empresa dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y asesoramiento de compras

en linea en Armenia, Quindio generando una oportunidad de negocio sostenible en el tiempo.

Para el desarrollo del estudio anteriormente mencionado es necesario tener en cuenta que el
comercio electronico es relativamente nuevo en Colombia, por lo cual presenta cierto tipo de

problemas y barreras que retienen su avance y desarrollo.

Por una parte los usuarios le prestan mayor atencion a las redes sociales o paginas de

entretenimiento desaprovechando e ignorando otras oportunidades ofrecidas en la red.

Al momento de comprar el Colombiano del comdn prefiere tener el producto en sus manos
para pagarlo, por ende es reacio y temeroso a comprar productos que virtualmente le son
ofrecidos, otro gran inconveniente que afronta este medio es el segmento financiero, ya que
este tipo de comercio utiliza la banca electronica y sistemas de pago electronicos
como tarjetas crédito y débito para concretar las negociaciones y para el nivel de
bancarizacion que presenta Colombia y la dificultad para adquirir estos medios de pago se
hacen escasas en la poblacion.

A demas se puede observar que debido a la poca experiencia que se tiene en este tipo de
comercio, se hace necesario tener la educacion y formacion para llevar a cabo negociaciones
placenteras y cuya razon principal es la satisfaccion de las necesidades a través de la

obtencion de bienes y servicios con otros Paises.

Otro factor relevante en el proceso de compras en linea es la logistica y tiempo de entrega
de los productos adquiridos, pero debido a la infraestructura vial que presenta Colombia en
muchos casos se presentan inconvenientes para la adquisicion de estos bienes y servicios, lo
cual hace de este un tema importante cuando de comprar por internet se trata, pues los

usuarios quieren tener sus productos y servicios en el menor tiempo posible.
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Dados los factores anteriores, se hace necesaria la creacion de una empresa prestadora del
servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea, que facilite a los posibles
compradores la obtencion de sus bienes o servicios a nivel nacional e internacional
garantizando seguridad y cumplimiento en su adquisicion y transaccion, al mismo tiempo que

satisfaga sus necesidades.

Para cumplir estas expectativas se deben estudiar aspectos de mercado, técnicos,
organizacionales, legales, ambientales, econdmicos y financieros que permitan determinar la

factibilidad en la prestacion del servicio que se va a ofrecer.

También se determinard el nivel de conocimiento en cuanto a comercio electronico de los
habitantes de la ciudad de Armenia, teniendo en cuenta que ésta informacion se basara en
personas con edades entre los 18 y 60 afios pertenecientes a estratos 3, 4, 5y 6. Se fijara el uso
cotidiano que se le da a internet analizando el aprovechamiento del mismo y el nivel de
compras que realizan en la actualidad por este medio para asi determinar porcentajes que
contribuyan con la realidad de la investigacion. Para el estudio de factibilidad; se tendran en
cuenta los andlisis de los sectores de mayor atracciéon y la capacidad de compra para los
clientes potenciales, limitando y estableciendo de esta manera politicas que busquen la

satisfaccion de los mismos.

El presente estudio estara regido por politicas legales y administrativas que posibiliten el
buen funcionamiento desde el inicio de la investigacion para llevar de ésta manera un orden
coherente que garantice la integridad del mismo, utilizando estrategias de negocios sostenibles
que generen satisfaccion y crecimiento socioeconémico para la poblacion de Armenia,
Quindio.

12



CAPITULOI

ANTEPROYECO

1. LINEA DE INVESTIGACION

En el desarrollo del estudio de factibilidad de la empresa “COMPRANET” dedicada a la
intermediacion y asesoramiento de compras en linea la investigacion estara enmarcada en la
linea de desarrollo empresarial, buscando la creacion y el fortalecimiento de nuevas empresas
generando empleo y desarrollo para el sector comercial en especifico, ademas de bienestar y

progreso en la ciudad de Armenia.

2. TEMA DE INVESTIGACION

2.1 PRESENTACION DEL TEMA

“El comercio electronico o ecommerce es toda actividad comercial-transaccional de
productos y/o servicios en donde participan dos o mas partes, el cual se lleva a cabo a través

de medios digitales™

Este tipo de comercio se origind a principios de 1970 con el surgimiento de las primeras
computadoras que se utilizaban para trasmitir datos y eran de tipo privado entre empresas. El
crecimiento de este tipo de comercio va de la mano con la evolucién y la cobertura del internet
y el desarrollo de plataformas como WWW (Word Wide Web) lo que significa gran telarafia
mundial y medidas que fortalecieron la seguridad de las transacciones por este medio, ademas

de nuevas legislaciones en todo el mundo que regulan y controlan esta actividad econdémica.

Existen diversos tipos de comercio electronico, entre ellos estdn negocio a negocio,
negocio a consumidor, consumidor a consumidor, centros comerciales virtuales, consumidor a

empresas, entre otros.

! http.//www.cce.org.co/index.php/fag
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El internet se ha convertido en un medio global de alto acceso, permitiendo tener un
aumento en la interaccion de las personas a nivel mundial, incrementando su comercio y
transacciones electronicas, generando asi una internacionalizacién de la economia sin

precedentes.

Gracias a politicas gubernamentales y proyectos adaptados en la ciudad de Armenia se ha
logrado una amplia cobertura en el acceso a internet en la poblacion, convirtiéndose en un

medio de gran importancia para la interaccion Nacional e Internacional.

Dado a este gran numero de habitantes con acceso a internet y gracias al nivel de
interaccién que ésta genera, se da la oportunidad de que existan mayores transacciones
comerciales entre ellos, las cuales se ven frenadas por la cultura, la falta de informacion y

conocimiento de las posibilidades que éste medio ofrece.

Debido a estos factores surge la posibilidad de la implementacién de un servicio de
intermediacion y asesoramiento de compras en linea que le brinde a la comunidad de la ciudad
las herramientas necesarias que ayuden a sobrepasar los inconvenientes que obstaculizan el
aprovechamiento de las oportunidades que ofrece este medio y los beneficios que trae consigo
para el comercio local, generando de esta manera la obtencion de diversos productos y
servicios que se dan a nivel mundial, convirtiéndose asi en generador de riqueza y desarrollo

tecnoldgico, econdmico y social.

En la ciudad de Armenia existe un alto volumen de bienes y servicios comercializados de
forma local, sin embargo el comercio electronico no tiene un total alcance, las compras en
linea no estan en la cultura y en los habitos de la comunidad, desconociendo las ventajas que

este medio puede traer consigo en cuanto precio, calidad e innovacion.

14



3. PROBLEMA DE INVESTIGACION

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Tabla 1. Planteamiento del problema

Sintomas

Causas

Pronostico

Control

Pocos

compradores  en

Falta de

informacién y cultura.

Bajo volumen de

e-commerce en la

linea. ciudad de Armenia
Quindio.

Bajo poder El desempleo, Bajo volumen de
adquisitivo en la | bajos salarios, | comercio local vy
Ciudad de | disminucion en las | virtual.

Armenia. remesas del extranjero
y revaluacion del peso
frente al ddlar.
Poco uso de las Inseguridad, miedo Menos

transacciones

y dificultad en la

transacciones

electronicas  para | adquisicion de tarjetas | electronicas en
compras por | de crédito y débito. compras por
internet. internet.

Pérdida de Pocos oferentes de Poco

oportunidad de
adquirir productos
especializados y de
buena calidad en

otros paises.

este tipo de productos
en el mercado

Nacional.

aprovechamiento de

las ventajas del
mercado

Internacional.

Es necesario
realizar un estudio de
factibilidad para la

empresa prestadora de

servicio de
intermediacion y
asesoramiento de

compras por internet.
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Con este estudio se busca determinar la factibilidad que tiene la creacion de una empresa
dedicada al servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea en la ciudad de
Armenia, con el fin de culturizar, promover e incentivar la comercializacion a través de
internet para facilitar y aumentar este tipo de transacciones en los habitantes, al mismo
tiempo brindar la posibilidad de obtener bienes y servicios de otros paises que de otra forma
no se encuentran ofertados en el mercado local, los cuales se caracterizan por su calidad,
precio, innovacion y exclusividad, brindando las herramientas necesarias en seguridad para

Ilevar a cabo transacciones que satisfagan las necesidades del cliente.

Debido a que internet se ha convertido en un medio global de gran importancia para la
comercializacion, se hace necesario aumentar las transacciones electronicas que generen
mayor confianza y un punto de vista diferente entre los usuarios, permitiendo hacer buen uso

de su dinero y satisfaciendo sus necesidades.

"Colombia es un pais que cuenta con una penetracion de Internet del 59 % en el 2013,
segun el estudio de Latin America Internet Market Research & Outlook, que es baja si se

quiere llegar a resultados efectivos’?

A pesar del aumento de la cobertura de internet en Colombia, siendo el segundo Pais de
Latinoamérica después de México con mayoria de usuarios en redes sociales, principalmente
en Facebook, en términos de comercio electronico aun le falta avanzar, pues esta fuera de los

30 primeros.

Es por ello que hay que darle mayor importancia a esta parte del mercado, ya que se ha
convertido en un objetivo primordial para todos los paises, pues es un medio que garantiza

crecimiento en la economia y desarrollo mundial.

Sin embargo, a pesar que las compras por internet en el pais han aumentado no se
comparan con el volumen presente en otros paises, como Estados Unidos lider mundial en
comercio electronico con ventas electronicas al por menor de 134.000 millones de dolares,
perteneciendo casi a una cuarta parte del total mundial y seguido de Japén con aumentos
continuos; el aumento en la cobertura y el facil acceso a internet hace que todo tipo de

producto pueda ser adquirido a nivel mundial, sin embargo es notorio que el bajo comercio

2 http://pulsosocial.com/2013/03/13/el-mercado-de-internet-en-latinoamerica-una-mirada-a-la-situacion-actual/
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electronico en la ciudad de Armenia se debe al bajo poder adquisitivo de los habitantes en su
mayoria por la alta tasa de desempleo que se refleja en las estadisticas oficiales del DANE,
por la constante revaluacion del peso frente al ddlar en el mercado Nacional, generando
disminucion en las remesas provenientes del extranjero que histéricamente han sido
representativas en muchos hogares. Por otra parte, las personas no se han culturizado y
actualizado con el medio ya sea por miedo, inseguridad, por falta de informacion, o por no

cumplir con los requisitos financieros necesarios para este tipo de transacciones.

3.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Qué aspectos de mercado, técnicos, organizacionales y legales, ambientales y
financieros se requieren desarrollar para realizar un estudio de factibilidad para la creacion
de la empresa COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio?

3.3. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e Cuales son los indicadores de mercado que se deben desarrollar y analizar para la
creacion de la empresa COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de

intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio?

e ;Cuales son los requerimientos de tipo técnico (infraestructura, ingenieria, localizacion,
maquinaria y equipo) para establecer la empresa COMPRANET dedicada a la prestacion
del servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia,

Quindio?

¢ ;Que procesos de tipo organizacional y legal se deben desarrollar y apropiar para definir
la estructura de la empresa COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de

intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio?

17



e ;Qué factores operativos de la empresa COMPRANET prestadora del servicio de
intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio, afectaran el

medio ambiente?
e;Cudl es la factibilidad financiera y economica para la creacion de la empresa

COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y asesoramiento

de compras en linea?

18



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacién de la empresa “COMPRANET”
dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea,

en Armenia, Quindio.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollar y analizar los indicadores de mercado para la creacion de la empresa
COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio.

e Establecer los requerimientos de tipo técnico (infraestructura, ingenieria, localizacion,
maquinaria y equipo) para la empresa COMPRANET dedicada a la prestacion del

servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio.

e Definir y apropiar los procesos de tipo organizacional y legal para establecer la
empresa COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio.

e Determinar los factores operativos de la empresa COMPRANET prestadora del
servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea, en Armenia, Quindio

que afectaran el medio ambiente.
e Establecer la factibilidad financiera y econdémica para la creacion de la empresa
COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea.

19



5. JUSTIFICACION

5.1 RAZONES TEORICAS

El anteproyecto del estudio de factibilidad de la empresa COMPRANET, debe estar
provisto de la formacion y cambio de mentalidad para lograr ser mas objetivos y generar un
impacto socioeconomico importante, se pretende tener claridad en las atribuciones y
responsabilidades a nivel gerencial, en factores coyunturales para la prestacion del servicio,
estableciendo la planeacién, preparacion, ejecucidon, control, excepcion y entrenamiento que
faciliten la realizacion enfocada a la eficiencia y buen manejo de cada uno de los recursos,

procesos Yy actividades relacionados con la empresa.

A raiz de la creciente competencia a la cual se enfrentan las empresas en el ambito
Nacional e Internacional, se hace necesario desarrollar bienes o servicios innovadores, con
alto grado de competitividad en cuanto a precio y calidad, permitiendo diferenciarse de los
competidores a través de la generacion de valor agregado que signifique un punto de
seduccidn y satisfaccion para los clientes; lo cual se traducira en la generacion de riqueza para

los propietarios e inversionistas.

5.2 RAZONES METODOLOGICAS

El anteproyecto del estudio de factibilidad para la creacion de la empresa COMPRANET
sera una herramienta indispensable que permitira obtener una investigacion clara y
contundente para determinar la factibilidad en la prestacion del servicio, para esto se tendran
en cuenta estrategias en la adquisicion de la informacion y se realizaran analisis profundos
sobre globalizacidn, la influencia de internet en la actualidad, la oferta o posibles clientes y la
demanda o competencia a la que se va a dirigir por medio de métodos administrativos,

técnicos y legales.
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5.3 RAZONES PRACTICAS

Con los andlisis obtenidos durante la realizacion del anteproyecto, se lograra obtener
resultados claros sobre el comercio electronico, su influencia en la poblacion de la ciudad de
Armenia, generando estrategias basicas para el desarrollo del servicio que se pretende prestar,
y brindara conclusiones logicas que posibiliten el avance y el aprovechamiento de este medio
a través de la culturizacion, contribuyendo al mismo tiempo con el desarrollo y la

competitividad del pais frente a otros.

5.4 DELIMITACION TEMATICA

En Colombia se ha ido avanzando en comercio electrénico, sin embargo se pretende
culturizar mucho mas en el tema a los habitantes de la ciudad de Armenia para que de ésta
manera le den un mejor uso y aprovechamiento a internet, contribuyendo con el crecimiento
del sector comercial, diversificando las ofertas y aumentando las oportunidades en la

adquisicion de bienes y servicios.

5.5 RESULTADOS ESPERADOS

Se espera obtener informacidn integra que permita realizar de manera adecuada cada uno
de los estudios que se planean realizar, entre estos, el estudio de mercado, estudio técnico,
estudio organizacional y legal, estudio ambiental, estudio financiero y econémico, con el fin
de tener datos e informacion real que garanticen la factibilidad de la creacion de la empresa
COMPRANET.
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6. MARCO DE REFERENCIA

6.1 MARCO DE ANTECEDENTES

A pesar de la corta historia del comercio electrénico actualmente es posible hablar de tres

etapas en la evolucién del software utilizado para su funcionamiento.

Se empezd con un formulario de HTML el cual es capaz de recoger la orden y enviarsela
por correo electrénico al vendedor, sin embargo cuando el nimero de productos a vender
excede tres o cuatro se hace imposible presentarlos junto con sus descripciones y los datos del

comprador en una misma pagina.

También existe el llamado carro de compras en donde la tienda puede presentar muchos
productos, cada uno de ellos en su propia pagina y el cliente tiene que ir sefialando lo que
desea comprar, este sistema es capaz de calcular no sélo los precios totales sino también las
tasas de envio, impuestos y moneda. Esta es una de las funciones realizadas por el software de

ultima generacion.

Por ultimo se presentan almacenes electronicos con altas funciones de administracion y
trato personalizado para cada cliente sin necesidad de conocimientos de programacién y con el
uso su habitual navegador. El propietario estd en la capacidad de afiadir, borrar u ocultar
temporalmente productos, cambiar precios, establecer concursos, descuentos 0 promociones,
recoger pedidos seguros, trabajar con cuentas e inventarios existentes e incluir imagenes para

cada producto.

El comercio electronico soluciona problemas de ambito personal y empresarial, es por esto
que en la actualidad gran parte de la red se utiliza para hacer negocios, denominando internet
como la nueva economia. Esta revolucion tecnoldgica ha generado un incremento en la
productividad y competitividad del comercio debido a su rapidez, flexibilidad e interactividad,
la red le facilita a las empresas y negociadores comunicarse en tiempo real a través de internet
con sus proveedores o clientes, facilitando de ésta manera la toma de decisiones. Por otra parte
les permite aumentar su promocion y personalizacion de sus productos, en algunas ocasiones

reduce los costos y ofrece productos o servicios que no se encuentran en el mercado local,
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cumpliendo asi con la efectividad que trae consigo este tipo de comercio y dando un gran

avance que con el paso del tiempo se vera reflejado en el Pais.

6.2 MARCO TEORICO

El proyecto para la conformacion de la empresa dedicada a la prestacion del servicio de
intermediacion y asesoramiento de compras en linea, es de factibilidad, el cual busca que por
medio de una serie de actividades entrelazadas con un orden logico y con la utilizacion de
ciertos recursos se pueda cumplir el objetivo de determinar la factibilidad y la viabilidad para

la puesta en marcha del mismo.

Para la realizacion del proyecto se debe tener en cuenta criterios de evaluacién como la
parte Técnica, ambiental, legal, de ingenieria, de mercado, econdémica y financiera y socio-
econdmica. La aprobacion de cada evaluacion determina la viabilidad y estas a su vez

conllevan a la factibilidad.

Al determinar que el proyecto es viable se puede pensar en disefiar el plan para su
ejecucion y poder convertir el proyecto en un ente econdmico legalmente establecido.

Se pretende realizar el estudio de factibilidad para la empresa COMPRANET bajo la teoria
cientifica de Taylor quien establecié pautas para las atribuciones y responsabilidades de la

gerencia, en las cuales se exponen las siguientes:

e La planeacién: Para que se hagan las cosas de manera cientifica.
e Preparacion: Preparar todos los recursos necesarios para el proceso de produccion.
e Ejecucion: Cada quien se hace responsable de sus funciones.

e Control: Responsabilidad de que el trabajo se realiza como se planea.
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e Excepcion: La administracion debe prestar atencibn a lo que se presenta
ocasionalmente.
e Dar a los trabajadores instrucciones técnicas sobre el modo de trabajar, 0 sea,

entrenarlos adecuadamente.

Por otra parte, el estudio de factibilidad estard regido bajo la teoria “Y” de Douglas
McGregor, en la cual se considera que los subordinados encuentran en su empleo una fuente
de satisfaccion y se esforzaran siempre por lograr los mejores resultados para la organizacion,
siendo asi, la empresa debe liderar las aptitudes de sus trabajadores en favor de dichos

resultados.

La teoria “Y” esta fundamentada en una serie de suposiciones plenamente identificadas:

e No es necesaria la coaccion, la fuerza o las amenazas para que los individuos se
esfuercen  por conseguir los objetivos empresariales en la medida que se les
recompense por sus logros, la mejor recompensa es la satisfaccion del ego y puede ser

originado por el esfuerzo hecho para conseguir los objetivos de la organizacion.

e En condiciones normales el ser humano medio aprenderd no solo a aceptar

responsabilidades sino a buscarlas.

Aplicando la teoria “Y” de Douglas McGregor se pretende crear oportunidades, liberar
potencialidad, remover obstaculos, impulsar el crecimiento individual y proporcionar
orientacion referente a los objetivos. Se espera que las personas tengan un mayor desempefio
en sus funciones a realizar con el fin de que adquieran la capacidad necesaria para asumir

responsabilidades y dirigir el comportamiento hacia el objetivo final de la organizacion.

24



El presente estudio también tomard como referencia tedrica enunciados expuestos por
Michael Porter bajo la teoria de la competitividad, las cuales permiten establecer gustos y
precios que estarian dispuestos a pagar los clientes por el servicio a ofrecer, por otra parte,
permite analizar los canales de distribucion correspondientes, la posible competencia, los

aspectos financieros y de mercado necesarios para concretar la factibilidad del servicio.

El ser competitivo permite diferenciar caracteristicas especiales dandole valor agregado al
servicio frente a sus competidores, resaltando factores tales como; calidad, habilidades,

cualidades, capacidad de cautivar, seducir, atender y asombrar a los clientes.

Asi mismo, Michael Porter establece cuatro factores que pueden ser determinantes en la

competitividad:

1. La dotacion del pais, en términos de cantidad y calidad de los factores productivos
basicos (fuerza de trabajo, recursos naturales, capital e infraestructura), asi como de las
habilidades, conocimientos y tecnologias especializados que determinan su capacidad

para generar y asimilar innovaciones.

2. La naturaleza de la demanda interna en relacién con la oferta del aparato productivo
nacional; en particular, es relevante la presencia de demandantes exigentes que
presionan a los oferentes con sus demandas de articulos innovadores y que se anticipen

a sus necesidades.

3. La existencia de una estructura productiva conformada por empresas de distintos
tamanos, pero eficientes en escala internacional relacionadas horizontal vy
verticalmente, que aliente la competitividad mediante una oferta interna especializada
de insumos, tecnologias y habilidades para sustentar un proceso de innovacion

generalizable a lo largo de cadenas productivas.
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4. Las condiciones prevalecientes en el pais en materia de creacion, organizacion y
manejo de las empresas, asi como de la competencia, principalmente si esta alimentada
o inhibida por las regulaciones y las actitudes culturales frente a la innovacién, la

gananciay el riesgo.

Michael Porter afirma que la competitividad estd determinada por la productividad,
definida como el valor del producto generado por una unidad de trabajo o de capital. Las
verdaderas ventajas competitivas se encuentran en el ofrecimiento de productos o servicio
unicos y diferenciados, contenido propio y valioso, un mejor conocimiento del producto o
servicio, procesos de fabricacion mas eficientes, un mejor servicio al cliente y mejores

relaciones.

Por medio de ésta teoria se quiere aumentar la competitividad para la prestacion del
servicio, brindandole nuevas oportunidades al cliente beneficiando su productividad y
efectividad a la hora de adquirir un bien o servicio. Se pretende estar en la capacidad de
competir con el mercado en cuanto a servicio, precio y competitividad en general,

garantizando asi el buen manejo y funcionamiento de la empresa COMPRANET.

6.3 MARCO CONCEPTUAL

e Calidad: Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una persona 0 cosa que

permiten apreciarla con respecto a las restantes de su especie.

e Comercio electrénico. Abarca las cuestiones suscitadas por toda relacion de indole
comercial, sea 0 no contractual, estructurada a partir de la utilizacién de uno o mas
mensajes de datos o de cualquier otro medio similar. Las relaciones de indole
comercial comprenden, sin limitarse a ellas, las siguientes operaciones: toda operacion

comercial de suministro o intercambio de bienes o servicios; todo acuerdo de
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distribucion; toda operacion de representacion o mandato comercial; todo tipo de
operaciones financieras, bursatiles y de seguros; de construccion de obras; de
consultoria; de ingenieria; de concesion de licencias; todo acuerdo de concesion o
explotacion de un servicio publico; de empresa conjunta y otras formas de cooperacion
industrial o comercial; de transporte de mercancias o de pasajeros por via aérea,

maritima y férrea, o por carretera.

Entidad de Certificacion. Es aquella persona que, autorizada conforme a la presente
Ley, estd facultada para emitir certificados en relacion con las firmas digitales de las
personas, ofrecer o facilitar los servicios de registro y estampado cronolégico de la
transmision y recepcion de mensajes de datos, asi como cumplir otras funciones

relativas a las comunicaciones basadas en las firmas digitales.

Fidedigna: Digno de fe y crédito.

Firma Digital. Se entendera como un valor numérico que se adhiere a un mensaje de
datos y que, utilizando un procedimiento matematico conocido, vinculado a la clave
del iniciador y al texto del mensaje, permite determinar que este valor se ha obtenido
exclusivamente con la clave del iniciador y que el mensaje inicial no ha sido

modificado después de efectuada la transformacion.

Intercambio Electronico de Datos (EDI). La transmision electronica de datos de una

computadora a otra, que esta estructurada bajo normas técnicas convenidas al efecto.

Internet: es una red informatica descentralizada, que para permitir la conexién entre

computadoras opera a través de un protocolo de comunicaciones.

Mensaje de Datos. La informacion generada, enviada, recibida, almacenada o

comunicada por medios electronicos, opticos o similares, como pudieran ser, entre
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otros, el Intercambio Electronico de Datos (EDI), Internet, el correo electronico, el

telegrama, el télex o el telefax.

e Sistema de Informacion. Se entendera todo sistema utilizado para generar, enviar,

recibir, archivar o procesar de alguna otra forma mensajes de datos.

e Transacciones: es una interaccion con una estructura de datos compleja, compuesta

por varios procesos que se han de aplicar uno después del otro.

6.4 MARCO LEGAL

El presente anteproyecto requiere un reconocimiento en cuanto a su legalidad, por lo tanto

es necesario tener en cuenta las siguientes leyes:

La futura empresa prestadora del servicio de intermediacion y asesoramiento de compras
en linea que se denominara COMPRANET aplicara el codigo de comercio, el cual muestra

cuales son los deberes y derechos del comerciante.

Es obligacion de los Comerciantes:

Matricularse en el registro mercantil.

e Escribir en registro mercantil todos las actas, libros, documentos respeto de los cuales la

ley exija esa formalidad
e Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales.

e Conservar conforme a la ley, la correspondencia y deméas documentos relacionados con

sus negocios o actividades.
e Derogado. Ley 222 de 1995.

e Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.
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Son derechos de los comerciantes:
e Laley amparaen caso de competencia desleal.

e Tienen derecho a que se protejan sus invenciones, creaciones industriales o artisticas y

actividades en su establecimiento.

e EIl arrendatario tendra derecho a la renovacion del contrato de arrendamiento siempre y
cuando lleve dos afios como arrendatario del mismo establecimiento y no haya incurrido

en el incumplimiento de dicho contrato.

e Tiene derecho a acogerse a las leyes dispuestas por el gobierno que garanticen su

actividad.

e Es derecho del comerciante que se le proteja la marca comercial y las marcas de productos

y servicios, su clientela, su establecimiento de comercio, sus costumbres.

La empresa COMPRANET estara regida en los temas pertinentes a la prestacion del
servicio por la Ley N° 527 referente al comercio electrénico, en especial la parte 1, Articulos
26y 27. La parte 111, Capitulo V, Articulos 41 y 42. Parte 1V, Articulo 45, 46 y 47.

Ley No 527

Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del
comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y

se dictan otras disposiciones

Articulo 26. Actos relacionados con los contratos de transporte de mercancias.

Articulo 27. Documentos de transporte.
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Articulo 41. Funciones de la Superintendencia. La Superintendencia de Industria y
Comercio ejercera las facultades que legalmente le han sido asignadas respecto de las

entidades de certificacion.

Articulo 42. Sanciones. La Superintendencia de Industria y Comercio de acuerdo con el
debido proceso y el derecho de defensa, podra imponer segun la naturaleza y la gravedad de la
falta.

Articulo 45. La Superintendencia de Industria y Comercio contard con un término
adicional de doce (12) meses, contados a partir de la publicacion de la presente ley, para
organizar y asignar a una de sus dependencias la funcion de inspeccion, control y vigilancia de
las actividades realizadas por las entidades de certificacion, sin perjuicio de que el Gobierno

Nacional cree una unidad especializada dentro de ella para tal efecto.
Articulo 46. Prevalencia de las leyes de proteccién al consumidor.

Articulo 47. Vigencia y Derogatorias.

6.5 MARCO ESPACIAL

La empresa COMPRANET dedicada a la prestacién del servicio de intermediacion y
asesoramiento de compras esta dirigida a los habitantes de la ciudad de Armenia, la cual es la
capital del Departamento del Quindio, que es uno de los 32 departamentos de Colombia, uno

de los principales nucleos de la economia nacional y parte del eje cafetero.

La ciudad esta situada en las coordenadas 4,5170 ° de latitud norte, 75,6830 ° oeste.
Armenia es una ciudad de tamafio medio ubicada entre Bogota, Medellin y Cali, las 3 mas

grandes ciudades de Colombia.

Su Extension es de 250 kmz2, posee una Altura de 1.551 m.s.n.m., con una temperatura
entre 16 y 28 grados centigrados, su Economia est4d basada en la industria de muebles,
comercio, turismo, café, citricos, platano, pifia, yuca, frijol, tomate, banano y agroturismo. El

total pose 328 barrios, tiene 12.243,8 hectareas (2.800 en el perimetro urbano), aunque es
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latente la existencia de una sociedad rural, el 97.5% de sus gentes vive en la urbe y su Alcalde

actual es Luz Piedad Valencia Franco.

6.6 MARCO TEMPORAL

El presente anteproyecto de Estudio de factibilidad para la creacién de la empresa
COMPRANET dedicada a la prestacion del servicio de intermediacion y asesoramiento de
compras en linea inicio su desarrollo el mes de Marzo de 2013 cursando noveno semestre de
Administracion de Negocios en la Universidad del Quindio con el fin de desarrollar y hacer
uso de los conocimientos obtenidos en asignaturas cursadas anteriormente como creatividad
empresarial, creacion de empresas, investigacion de mercados, metodologia de la
investigacion y aprovechando el asesoramiento y el conocimiento que se adquiere en

asignaturas del presente semestre como lo son Proyectos | y Gestion de Proyectos.

La recoleccion de datos bibliogréficos y fuentes primarias que permite compilar la
informacién requerida dentro de los estudios de mercado, financiero, de ingenieria, legal,
econdémico, técnico y ambiental; los cuales permitirian determinar el grado de factibilidad
que tendria la ejecucién del proyecto en la ciudad de Armenia, esta primera y segunda fase
del proyecto se llevara a cabo inmediatamente finalice la recoleccion de datos, comprendida
entre el primer y segundo semestre del afio 2013, donde se dara a conocer los resultados

esperados por los estudios que seran realizados.
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7 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 2. Operacionalizacién de variables. Estudio de Mercado.

VARIABLES INDICADOR OBIJETIVO PREGUNTAS CRITERIOS FUENTES INSTRUMENTOS
ASOCIADAS A LOS
INDICADORES
Estudio de -Servicios Desarrollary ¢éCudles son las Abierta Fuentes Mapa conceptual
mercado. analizar los caracteristicas del secundarias
-Demanda indicadores de servicio?
mercado para la
-Oferta creacion de la ¢Cudl es el mejor
empresa horario para la Cerrada Clientes Encuesta
-Precios COMPRANET prestacion del
dedicada a la servicio?
-Proveedores prestacion del
servicio de ¢Cémo se prestara el
-Comercializaciéon intermediacion y servicio? Cerrada Clientes Encuesta
y distribucién asesoramiento de
compras en linea, ¢Qué categorias
en Armenia, tendra el servicio? Cerrada Clientes Encuesta
Quindio.
¢éCuales seran las
necesidades que Cerrada Clientes Encuestas
suplird el servicio?
¢éPara qué se usa el Cerrada Clientes Encuesta

servicio?
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¢Quién usara el
servicio?

¢Cudl es la demanda
efectiva para el
servicio?

¢Caracteristicas
especiales de la
demanda?

éRango de edades de
la demanda?

¢Ubicacion de la
demanda?

¢Estrato econdmico
de la demanda?

¢Cudlserd la
estacionalidad de la
demanda?

¢éCudles son los gustos
y preferencias y
necesidades de la
demanda?

¢A qué tipo de
poblacién va dirigido
el servicio?

Cerrada

Cerrada

Abierta

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Clientes

Fuentes

secundarias

Fuentes

secundarias

Clientes

Clientes

Clientes

Clientes

Clientes

Fuentes
secundaria

Encuestas

Ficha bibliografica

Ficha bibliografica

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Ficha bibliografica
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éCuales son los
competidores para la
empresa’?

¢Qué productos
sustitutos hay en el
mercado?

¢Qué productos
complementarios hay
en el mercado?

¢Capacidad instalada
de la competidores?

éCudlesla

distribucién del
mercado en los
competidores?

éCual es la tecnologia
de la competencia?

éCual es el precio final
del servicio?

éCudnto estan
dispuestos a pagar los
clientes por el
servicio?

éCuales son los
precios de la
competencia?

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Abierta

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Observacion

Observacion

Observacion

Competidores

Clientes

Competidores

Clientes

Clientes

Competidores

Bitacora

Bitacora

Bitacora

Entrevista

Encuestas

Entrevista

Encuesta

Encuesta

Entrevista
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éQuiénes son los
proveedores de la
empresa’?

éCuales son los
precios de los
proveedores de la
empresa?

¢Determinar
proveedores alternos?

¢Capacidad de
abastecimiento de los
proveedores?

¢éCual es el tiempo de
atencién y distribucién
de los proveedores?

¢Cémo se
comercializara el
servicio?

¢Cudles son los
medios de
distribucion?

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Proveedores

Proveedores

Proveedores

Proveedores

Proveedores

Clientes

Clientes

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta
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Tabla 3. Operacionalizacion de Variables. Estudio Técnico y de ingenieria.

VARIABLES INDICADORES OBIJETIVO PREGUNTAS CRITERIOS FUENTES INSTRUMENTOS
GENERAL ASOCIADAS A LOS
INDICADORES
Estudio técnicoy Capacidad Establecer los ¢Cudl es la capacidad Cerrada Observacion Bitdcora
de ingenieria instalada requerimientos de instalada?
tipo técnico
(infraestructura, ¢Cudl es la capacidad Cerrada Clientes Encuesta
Ubicacion ingenieria, necesaria para suplir
localizacidn, la demanda?
Proceso de maquinaria y
prestacion del equipo) para la é¢Dénde se ubicarala | Cerrada IGAC Ficha bibliografica
servicio empresa empresa?
COMPRANET
Maquinaria y dedicada a la ¢Cudl es el medio Abierta Observacion Bitacora
equipos prestacion del ambiente de la
servicio de empresa?
Tecnologia intermediacion y
asesoramiento de ¢Cudl es la micro Cerrada IGAC Ficha bibliografica
compras en linea, en | localizacion de la
Distribucion fisica | Armenia, Quindio. empresa?
¢Cuales son los Cerrada Empresas de Entrevista
Infraestructura servicios publicos con servicios publico
fisicay de los que dispondra la
servicios empresa?
éCon que vias de Cerrada Secretaria transito | Ficha bibliografica

comunicacion cuenta
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la empresa?

¢Cudl es la proximidad
a la demanda?

¢Qué maquinariay
equipos se requieren
para la prestacion del
servicio?

¢éCudles son las
caracteristicas
especificas para la
prestacion del
servicio?

éCudl es el precio de la
magquinaria y equipo?

¢Qué necesidades de
mantenimiento tiene
la maquinariay
equipo?

éQué tipo de
tecnologia se
requiere?

éCual es la vida util de
la maquinariay
equipo?

¢Qué nivel tecnolégico
tiene la empresa?

Cerrada

Abierta

Abierta

Cerrada

Abierta

Abierta

Abierta

Cerrada

Clientes

Especialista

Especialista

Proveedor

Especialista

Especialista

Especialista

Especialista

Encuesta

Entrevista

Entrevista

Ficha bibliografica

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista
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¢Cudl es el grado de
actualizacién
tecnoldgica de la
empresa’?

¢Como serd la
distribucion fisica de la
empresa?

éCudl es el tamaio
fisico de la empresa?

éQué divisiones por
areas son necesarias?

éCuales son los
requerimientos fisicos
especiales parala
empresa’?

éQué servicios
publicos son
necesarios para la
empresa?

éCual es el costo de
servicios publicos de la
empresa?

éQué caracteristicas
especiales de servicios
publicos necesita la
empresa?

Abierta

Abierta

Cerrada

Abierta

Abierta

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Especialista

Ingeniero

Ingeniero

Ingeniero

Ingeniero

Especialista

Empresas de
servicios

Especialista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

38




Tabla 4. Operacionalizacion de variables. Estudio Organizacional y Legal.

VARIABLES INDICADORES OBIJETIVO PREGUNTAS CRITERIOS FUENTES INSTRUMENTOS
GENERAL ASOCIADAS A LOS
INDICADORES
Estudio Organigrama Definir y apropiar los | ¢COmo esta Cerrada Planeacién Mapa conceptual
organizacional y procesos de tipo constituido el
legal Manual de procesos | organizacional y organigrama de la
y procedimientos legal para establecer | empresa?
la empresa
Manual de funciones | COMPRANET ¢Cudl es el manual Cerrada Planeacién Mapa conceptual
dedicada a la de funciones?
prestacion del
Aspectos legales y servicio de ¢Cudl es la mision de | Cerrada Especialista Entrevista
juridicos intermediacion y la organizacién?
asesoramiento de
compras en linea, en | ¢Cudl es la visidn de Cerrada Especialista Entrevista
Contratacion Armenia, Quindio. la organizacién?
¢Qué requisitos Cerrada Camara de Entrevista
legales se deben comercio
cumplir?
éQué caracteristicas | Abierta Abogado Entrevista
legales especificas
del servicio se deben
cumplir?
¢Qué obligaciones Cerrada DIAN Entrevista

tributarias debe
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cumplir la empresa
para la prestacion
del servicio?

¢Cémo es el proceso
de seleccién del
personal?

éCuales son los
requerimientos
especificos de
conocimientoy
capacidades del
personal?

¢Cudntos empleados
necesita la empresa?

¢Qué contratos
laborales suscribira
la empresa con el
personal?

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Abierta

Fuente
secundaria

Fuente
secundara

Fuente
secundaria

Fuente
secundaria

Ficha bibliografica

Ficha bibliografica

Ficha bibliografica

Ficha bibliografica
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Tabla 5. Operacionalizacion de variables. Estudio Ambiental.

VARIABLES INDICADORES OBJETIVO GENERAL | PREGUNTAS DE LOS | CRITERIO FUENTES INSTRUMENTOS
INDICADORES
Estudio Aspectos Determinar los ¢Como se deben Cerrada Fuentes Ficha bibliografica
ambiental ambientales del factores operativos de | manejar los desechos secundarias
proyecto la empresa sélidos?
COMPRANET
prestadora del servicio | ¢éQué normas se Cerrada Fuentes Ficha bibliografica
de intermediacidny estableceran para el secundarias
asesoramiento de buen uso de los
compras en linea, en servicios?
Armenia, Quindio que
afectaran el medio ¢Qué ubicacion tendrd | Cerrada POT (Alcaldia) Entrevista
ambiente. la empresa para tener
un uso de suelos
adecuado.
¢éCudles seran las Cerrada CRQ Ficha técnica
emisiones generadas
por la empresa?
¢Qué politicas de
reciclaje y reutilizacion | Abierta Fuente secundaria | Ficha bibliografica
de los recursos tiene la
empresa?
¢Cual es el impacto
ambiental a largo Cerrada Especialista Ficha técnica

plazo?
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Tabla 6. Operacionalizacién de variables. Estudio Financiero.

VARIABLES INDICADORES OBIJETIVO PREGUNTAS CRITERIO FUENTE INSTRUMENTO
GENERAL ASOCIADAS A LOS
INDICADORES
Estudio financiero | Costos ¢Cudlesla ¢Cual es el costo de Cerrado Investigacion Bitacora
factibilidad la prestacion del
Inversion financieray servicio?
econdmica para la
Financiacion creacion de la ¢Cudles son los Cerrado Investigacion Bitacora
empresa costos y gastos fijos
Estados financieros | COMPRANET de la empresa?
dedicada a la
prestacion del ¢Cudles son los Cerrado Investigacion Bitacora
Evaluacion servicio de costos variables de la
financiera intermediacion y empresa?
asesoramiento de
compras en linea? ¢Cual es la politica Abierta Fuente secundaria | Ficha bibliografica
de costos de la
empresa?
¢Qué recursos Cerrada Contador Entrevista
financieros posee la
empresa?
¢Tiene ayuda con Cerrada Entidades Entrevista
bancos o entidades bancarias
crediticias?
¢En qué costos Cerrada Especialista Entrevista

incurrira la empresa?
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¢Qué inversion inicial
debe realizar?

¢Cuadl es el tiempo
adecuado parala
aplicacion de la
inversion?

¢Cual es el tiempo
estimado para el
retorno de la
inversiéon?

¢Cuadl es el margen
de utilidad de la
empresa?

¢Qué estados
financieros debe
tener en cuenta para
llevar el proceso
econdémico de la
empresa?

¢Coémo se puede
evaluar la empresa
en cuanto a su
situacién financiera?

Abierta

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Abierta

Cerrada

Especialista

Especialista

Especialista

Especialista

Especialista

Especialista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista

Entrevista
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8 DISENO METODOLOGICO

8.1 TIPO DE ESTUDIO

En la elaboracidon del estudio de factibilidad para la creacion de la empresa COMPRANET
dedicada a la prestacion del servicio de intermediacidn y asesoramiento de compras en linea,
se desarrollan estudios de caracter exploratorios-descriptivos permitiendo alcanzar un primer
y segundo nivel de conocimiento cientifico en la investigacion, familiarizandose con el
fendmeno e identificando las caracteristicas y comportamientos, descubriendo y comprobando
la asociacion de estas variables.

El presente proyecto construye un marco de referencia teérico y préctico, por lo tanto se
requiere definir un estudio exploratorio en el que se tenga en cuenta los conocimientos previos
del problema planteado, los trabajos realizados por otros investigadores, la informacion no
escrita que poseen personas que por su relato pueden ayudar a reunir y sintetizar sus
experiencias contribuyendo asi con el primer nivel de conocimiento cientifico en la

investigacion.

Para la realizacion del estudio de factibilidad se definird el estudio descriptivo, el cual
pretende delimitar los hechos que conforman el problema de investigacion, estableciendo
caracteristicas demograficas de la ciudad de Armenia, identificando formas de conducta,
actitudes, gustos y preferencias de los clientes para el servicio de intermediacion y
asesoramiento de compras en linea, estableciendo comportamientos concretos que muestren
variables tales como el nivel de ingresos y el desempleo, entre otras que puedan ser Utiles para
comprender y adecuar el desarrollo del proyecto, llegando asi a un segundo nivel de

conocimiento en la investigacion planteada.

8.2 METODO DE LA INVESTIGACION

Para llevar a cabo el presente anteproyecto se aplica el método inductivo ya que parte de

las teorias existentes que se pretenden aplicar en el desarrollo del estudio de factibilidad para
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la creacion de la empresa COMPRANET. Por tal razon conlleva un analisis ordenado,
coherente y logico del problema planteado, tomando como referencia premisas verdaderas. El
método inductivo tiene como objetivo llegar a conclusiones a partir de verdades particulares a
verdades generales, permitiendo al investigador a partir de la observacion de fendmenos o
situaciones particulares plantear aspectos tales como organizacionales, operativos y
productivos, aumentando un nivel de argumentacion y conocimiento en el desenvolvimiento

del tema.

8.3 FUENTES Y TECNICAS DE LA INFORMACION

8.3.1 Fuentes Secundarias

e Péginas de comercio electronico, entre las principales se encuentra Mercado Libre,
Ebay, Amazon, Dealxtreme, entre otras. Esas fuentes son de facil acceso y

proporcionaran informacion til para la prestacion del servicio.

e Libros especializados en contabilidad y finanzas, mercadotecnia, de gestion
empresarial entre otros, los cuales aportaran informacion necesaria para la evolucién y

desarrollo del proyecto, siendo ésta una fuente de facil acceso.

e Estadisticas del DANE, siendo de facil acceso para obtener informacion indispensable

y exacta de criterios claves como la poblacion.

e Revistas, periddicos y noticias actualizadas que muestren informacion pertinente a la

investigacion.

e Leyesy mandatos de diferentes organizaciones de tipo gubernamental que sirvan como
base para la cimentacion del proyecto, entre estos se encuentran el plan de ordenamiento
territorial (POT), resoluciones de la Alcaldia Municipal y Departamental y directrices de

la CRQ, Corporacion Autonoma Regional del Quindio, Instituto Geografico Agustin
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Codazzi. A pesar de que esta informacion es de libre acceso al publico, su disposicion es

de tipo medio.

8.3.2 Fuentes primarias

Diversos especialistas y personas conocedoras de los temas especificos en los que
profundizara la investigacion, entre estos, contadores, abogados tributarios y laborales,
administradores, ingenieros civiles y de sistemas, proveedores, competidores y
empresas de servicios publicos, ésta informacién se llevard a cabo por medio de

entrevistas.

Muestra de la poblacion que sera objetivo de la investigacion (clientes potenciales),
para ello se utilizard la encuesta como técnica, ya que es uno de los elementos mas
utilizados para la investigacion de mercados y permite obtener amplia informacion de

las fuentes primarias.

Este tipo de encuestas busca obtener datos objetivos, con el fin de encontrar las
necesidades del consumidor y poderlas satisfacer. Se requiere contar con informacion
fidedigna y segmentada; ya que ésta nos da la opcién de trabajar en forma apuntada a

un sector potencial de clientes.

Se obtendra informacion a través de la observacion de los competidores, los posibles
clientes, servicios sustitutos y complementarios, llevandose registrada a traves de

bitacoras.

8.4 POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de estudio esta conformada por los habitantes de la ciudad de

Armenia, que se encuentren entre los 18 y 60 afios de edad, de estratos 3, 4, 5y 6, con el fin

de dirigirse a personas con poder adquisitivo medianamente alto, entre estos se tendra en

cuenta personas especializadas en temas de gran importancia correspondientes a la

investigacion.
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Tabla 7 Poblacién y Muestra. Habitantes Armenia,

POBLACION

TIPIFICA

N2 DE POBLACION

MUESTRA

Clientes

1. Habitantes de la
ciudad de armenia
con edades entre los
18 y 60 afios de edad
pertenecientes a
estratos 3,4,5y6.

87384

382

Competencia

Empresas de la
ciudad de armenia
dedicas a un modelo
de negocio
establecido
alrededor de la
intermediacion en la
compray venta de
bienes y servicios con
caracteristicas de
consumo masivo a
través de internet,
ademas ofrecer
servicios de
facilitaciony
asesoramiento en
pagos electrénicos y
logistica de
mercancia comprada
en el exterior de facil
acceso para el
publico en general.

No aplica

Proveedores

Reconocidas paginas
de internet oferentes
de un mercado
virtual para el
desarrollo de compra
y venta entre
usuarios de
productos y servicios
de consumo masivo
con caracteristicas de
subasta o compra
inmediata.

10

No aplica.
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El tamafo de la muestra se determina con base en la formula:

n=(2°* p*q*N) / (Ne** (z2°q*p)

n = Desconocido.

N= Universo.

z = Nivel de confianza.

p = Probabilidad a favor.

q = Probabilidad en contra.

e = Error estimado.

Donde:

n = 87384

z =1.96 (para el 95% de confianza)
p=0.5

g=0.5

e = 5% = 0.05 error muestral

Formula:

n= Z°p.q.N

N=(1.96)* (0.5) (0.5) (87384)

El tamafio de la muestra para una poblacion finita de 87384 con un margen de error del 5%

final de 383 encuestas a realizar.

y confiabilidad del 95% es igual a 382.4 encuestas y por aproximacion se determina un total

De esta forma y a criterio de los investigadores para realizar la prueba piloto de la encuesta

Armenia.

se decidio realizar 20 encuestas aleatoriamente en dos puntos diferentes de la ciudad de
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8.5 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

8.5.1 Técnicas estadisticas

Se utilizaran como técnicas la tabulacién de encuestas, por otra parte se tendra en cuenta la
clasificacion estadistica de Steven ya que la encuesta sin variables dependientes con valores
nominales o de intervalo, se tomaran medidas de asociacion, estadisticos descriptivos y matriz

de correlacion.
8.5.2 Presentacién de la informacioén

La presentacion de la informacion se mostrara de forma semitabular y tabular a través de
cuadros y tablas; también se emplearan las representaciones graficas por medio de diagramas

y gréficos.

Tabla 8
Pregunta 1: ¢ Sabe usted que es el comercio electrénico?
Si No
25% 75%

Tabla 9

Pregunta 2: ¢Cual es el principal uso que usted le da a internet?

Entretenimiento Informacion Comunicacion Compras
55% 30% 10% 5%
Tabla 10

Pregunta 3: ¢Ha realizado algun tipo de compra a través de internet?
Si no
15% 85%
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Tabla 11

Pregunta 4: ¢ Posee algun dinero electronico?

Si No
Crédito 10 % 40%
Debito 50 %

Tabla 12

Pregunta 5: ¢De las siguientes categorias de bienes o servicios cuales representan mayor

interés para usted?

Accesorios para vehiculos 5
Animales y mascotas 4
Camaras y accesorios 12

Celulares y teléfonos 2
Colecciones y hobbies 30
Computacion 15
Consolas y video juegos 5
Deportes y fitness 8
Electrodomésticos 4
Electrdnica, audio y videos 11
Hogar y muebles 4
Industrias y oficinas 0
Instrumentos musicales 4
Juegos y juguetes 0
Libros, revistas y comics 2
Musica peliculas y series 4
Relojes y joyas 1
Ropa y accesorios 10
Salud y belleza 10
Otras categorias 1
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Tabla 13
Pregunta 6: ¢Pagaria Uds. por un servicio de intermediacion y asesoramiento de

compras en linea?

Si 65% No 35%

8.5.3 Conclusiones de la prueba piloto

La prueba piloto se realizé a veinte (20) personas del Departamento del Quindio, 10 de
ellos universitarios y 10 empleados de la terminal de transportes de Armenia, Quindio los

cuales no tuvieron ningln inconveniente a la hora de responder cada una de las preguntas.

Las personas encuestadas mostraron gran interés en el tema ya que la mayoria de éstas
consideran que internet es el medio de mas acogida a nivel mundial y dicen desconocer

grandes ventajas del comercio electrénico que por medio de la encuesta pudieron descubrir.

Mas adelante se hara un analisis detallado de los resultados que arrojé la prueba.
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9 CRONOGRAMA

Tabla 14. Cronograma de Actividades.

Marzo Abril Mayo

Seleccion del Tema de
investigacion

Problema de investigacion
Objetivos de la
investigacion

Justificacion de la
investigacion

Marco de Referencia
Disefio Metodolégico
(Teoria)

Prueba piloto
Sustentacion del Trabajo
Final

Elaboracion del estudio de
mercado

Elaboracion del estudio
técnico

Elaboracion del estudio
organizacional y legal

Elaboracion del estudio
ambiental

Elaboracion del estudio
financiero

Conclusiones y analisis de
los estudios

Presentacion final

Junio
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Agosto

Septiembre Octubre

Noviembre



10 PRESUPUESTO ANTEPROYECTO

SERVICIOS PERSONALES

e Encuestadores (valor por hora 3000)
N° total de horas: 10

e Investigadores (valor por hora 6000)
N° total de horas 120.

e Expertos (3 asesores especializados)

Abogado tributario (2 horas x $50.000)
Ingeniero de sistemas (2 horas x 25.000)

Contador (3 horas x 25.000)

GASTOS GENERALES

e Transporte

e Alimentacion
e Papeleria

e Fotocopias

e Imprevistos

PRESUPUESTO TOTAL= $1.275.000
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VALOR
30.000

720.000

100.000

50.000
75.000

975.000

40.000
35.000
75.000
20.000
100.000

270.000



CAPITULO 11

ESTUDIO DE MERCADO

1 ANALISIS DEL SECTOR

Con el propdsito de posicionar productos de oferta y demanda la inteligencia de mercados nos
permite identificar clientes en mercado interno y externo, establecer la aceptacion de un
servicio ya existente pero poco utilizado para compras en el mercado de la ciudad de Armenia,

Quindio. Se tendré necesariamente en cuenta las fuentes de informacion primaria.

1.1 COMERCIO ELECTRONICO

La historia del Comercio Electrdnico, se origina desde la telematica, de ahi se desprenden
varios temas importantes que soportan todo el engranaje que contienen este aspecto. Pero mas
que hablar de todo el origen y de todo lo que implica, se apreciara una infografia realizada por
una compafiia Americana que se encarga de ofrecer soluciones de Comercio Electronico,
Ilamada Miva Merchant, la cual establece que todo ha cambiado de panorama a partir de 1979,

por diversos factores, Conexiones, Aparatos, Navegadores, entre otros.
Algunas Connotaciones del Comercio electronico seran presentadas a continuacion.

o La idea de las compras en linea fue inventada por un experto y empresario llamado
Michael Aldrich en 1979, él conecto un televisor a través de una linea telefénica a la
computadora de procesamiento y la llamé tele-compra. A Aldrich se le atribuye la
invencion de las compras en linea, aunque ha cambiado mucho desde su vision

original.

o Latecnologia para permitir las compras en linea sélo se puso a disposicion del publico
en la década de 1990. La idea béasica del comercio electronico, la compra y venta de
productos o servicios por via electronica sin documentos en papel, fue nombrado como

tal, cuando la Internet fue abierta para su uso comercial en 1991. Estas transacciones
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se iniciaron con el uso de tecnologias como el Intercambio electronico de Datos (EDI)
y Transferencia Electronica de Fondos (EFT). Esta tecnologia permitio a las empresas
comerciar e intercambiar pagos y documentacion electronica a través de la web. El
comercio electronico entre empresas sigue siendo la fuente mas importante de e-

commerce en la actualidad.

e A finales de 1990 y principios de 2000, el comercio electronico comenzd a ser
definido como el proceso de compra de bienes y servicios a traves de Internet

utilizando los servicios de pago seguros, mas parecido a lo que conocemos hoy en dia.

o El colapso de las puntocom en 2000 cre6 un poco de un obstaculo para el comercio
electronico, ya que muchas compafiias en linea fueron obligados a abandonar el

mercado.

« En 2001, el modelo de negocio a negocio, B2B, que es la mayor forma de e-

commerce, estaba cosechando USD$ 700 mil millones en transacciones anuales.

e También conocido coloquialmente como e-business, B2B funciona bien para las
empresas que venden productos que otras empresas necesitan. La razén por la que
estas ventas son mucho mayores que los consumidores de comercio electrénico se
debe a que a menudo son las materias primas que se venden en grandes volimenes.
Por ejemplo, una empresa puede vender una tonelada de neumaticos, ventanas de
vidrio y plastico para otra empresa que usara estos materiales para construir un coche.
A través del aumento del comercio electronico, estos pedidos voluminosos se puede

completar facilmente, de manera eficiente y segura.

o Business-to-Consumer (B2C) comercio electrénico es probablemente el tipo maés
familiar de comercio electronico para el consumidor medio. Este es el equivalente para
la navegacion a traves de zapatos, ropa o libros en linea, encontrar el producto
deseado, agregarlo a un carrito de compra virtual, y luego proporcionar informaciéon de
su cuenta para finalizar la compra. Muchos consumidores aprecian la gran variedad de

opciones que ofrece Internet, la facilidad y comodidad para comprar desde casa.®

3 http://blog.e-mipyme.com/2013/01/historia-comercio-electronico.html
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1.2 COMERCIO ELECTRONICO EN COLOMBIA

En Colombia las ventas por internet son una realidad; los centros comerciales virtuales y
las transferencias electronicas, entre otras, hace bastante tiempo que se encuentran en la red.
En el pais en 1995 existian 50.000 usuarios de internet, en el afio 2000 sobrepasaban un
millon de suscriptores y en el 2012 la cifra alcanza a mas del 50% de la poblacion alrededor
de los 24 millones; de ésta manera Colombia se perfila como uno de los paises de mayor
crecimiento en América Latina en utilizacion de recursos informaticos y tecnoldgicos para
tener acceso a internet y puede utilizar estos recursos para competir activa y efectivamente en

el comercio internacional.

Por supuesto estas innovaciones tecnoldgicas han planteado retos de actualizacién a los
regimenes juridicos nacionales e internacionales, de tal manera que pueden eficazmente
responder a las exigencias planteadas por la creciente globalizacion de dichos asuntos, pues,
es indudable que los avances tecnoldgicos en materia de intercambio electronico de datos ha
propiciado el desarrollo de esta tendencia en todos los érdenes, lo cual, por supuesto, implica
realizar las adecuaciones que sean necesarias para que estén acordes con las transformaciones
que han tenido lugar a nivel social, econémico y empresarial y que se ha dado asi mismo en

todos los entes, mundiales, regionales, locales y también personales.

Es asi, como debido a estas nuevas exigencias nace la ley 527 de 1999 que ilustra las
demandas que el cambio tecnoldgico planteaba en términos de la actualizacion de la
legislacion nacional para acomodarla a las nuevas realidades de comunicacion e interaccion
imperantes y para darle fundamento juridico a las transacciones comerciales efectuadas por

medios electronicos y fuerza probatoria a los mensajes de datos.

Muchas de las ventajas de los negocios en la actualidad se basan en el uso de la tecnologia;
es por ésta razon que las empresas estan aprovechando estos avances, los cuales han
contribuido al cambio de los modelos y formas tradicionales de hacer negocios a fin de
sustituir los documentos tradicionales con soportes de papel por mensajes electrénicos, dando
asi origen a los llamados documentos electronicos. “Este proceso de replicar documentos de
papel en un contexto digital para transferirlos electronicamente se ha denominado

desmaterializacion. Desde el punto de vista juridico y de los negocios, un documento
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desmaterializado debe tener la misma significancia del documento de papel sin sacrificar la

eficacia legal y las ventajas del documento electronico”

Respecto a los aspectos que involucran el comercio electronico y la desmaterializacion el
autor Ben-E-Goodger ha declarado que tratar de abarcar todo lo que esta pasando en el mundo
de internet y el comercio es como tratar de beberse un lago, por la tanto éste aspecto aunque
no es el eje principal de la investigacion, si debera tenerse en cuenta a lo largo de ella por la

importancia que €l representa dentro del comercio electronico.

Internet ya tiene méas de 2.000 millones de usuarios en el mundo, y un buen porcentaje de
esa cifra, poco mas del 10%, proviene de los paises que integran esta parte del continente. En
Colombia, por ejemplo, mas de 24 millones de personas utilizan la Red (cifra no oficial) y
buena parte de esa poblacion cada vez se acerca mas a Internet para realizar negocios y poner
en marcha su estrategia de comercio a través de ella, 0 como minimo, para hacer compras y

transacciones.

Ignacio Caride, gerente general de Mercado Libre Colombia, asegura que el pais representa
el 1% del comercio electronico en el mundo y crece a indices superiores al 30% anual. Segln
un informe escrito por él, la penetracion del e-commerce en el pais se debe al crecimiento de
categorias como computadores, celulares, accesorios y contenidos digitales. Segin América
Economia Intelligence y la firma de medios de pago Visa, las transacciones de comercio

electrénico en el pais alcanzarian los 600 millones de délares en 2010.*

Segun la pagina de internet M2M de la reconocida marca LEGIS en un informe presentado
recalca las cifras de crecimiento en comercio electrénico para Colombia de los ultimos afios y
establece una tasa de crecimiento compuesta para el sector del 33 %° anual lo cual genera un

ambito de prosperidad y bonanza para todo tipo de negocio basado en comercio electrénico.

4 . http://www.enter.co/vida-digital/colombia-representa-el-1-del-comercio-electronico-del-mundo/

% http://www.m2m.com.co/interna.asp?mid=1&did=385
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Figura 1
COMERCIO ELECTRONICO EN COLOMBIA
MILLONES USD 2007-2013.
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2. DEFINICION DEL SERVICIO

2.1 USOS

El servicio de asesoramiento para compras en linea puede utilizarse en cualquier entorno en
el que se intercambien bienes o servicios entre empresas y personas y en un medio de
comercio electronico: compras o adquisiciones, finanzas, industria, transporte, salud,
legislacion y recoleccion de ingresos o impuestos. Ya existen compafiias que utilizan el

comercio electronico para desarrollar los siguientes aspectos:

e Creacion de canales nuevos de mercadeo y ventas.

e Acceso interactivo a catalogos de productos, listas de precios y folletos publicitarios.
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Venta directa e interactiva de productos a los clientes.

Soporte técnico ininterrumpido, permitiendo que los clientes encuentren por si
mismos, y facilmente, respuestas a sus problemas mediante la obtencion de los

archivos y programas necesarios para resolverlos.

Los tipos de actividad empresarial que podrian beneficiarse mayormente de la

incorporacion del comercio electronico, son:

Sistemas de reservas: Centenares de agencias dispersas utilizan una base de datos

compartida para acordar transacciones.

Existencias comerciales: Aceleracion a nivel mundial de los contactos entre mercados

de existencias.

Elaboracion de pedidos: Posibilidad de referencia a distancia o verificacion por parte

de una entidad neutral.
Seguros: Facilita la captura de datos.

Empresas que suministran a fabricantes: Ahorro de grandes cantidades de tiempo al

comunicar y presentar inmediatamente la informacion que intercambian.

2.2 USUARIOS

Se dirige a todo tipo de personas que estén en la capacidad de compra de bienes o servicios

a través de internet en la ciudad de armenia.

2.3 PRESENTACION:

Basicamente un sistema de comercio electronico esta constituido por unas paginas web que

ofrecen un catalogo de productos o servicios. Cuando el cliente localiza un producto que le
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interesa rellena un formulario con sus datos, los del producto seleccionado y los
correspondientes al medio de pago elegido. Al activar el formulario, si el medio de pago
elegido ha sido una tarjeta de crédito, se activa la llamada "pasarela de pagos" o TPV
(terminal punto de venta) virtual, que no es méas que un software desarrollado por entidades
financieras que permite la aceptacion de pagos por Internet. En ese momento se genera una
comunicacion que realiza los siguientes pasos: el banco del cliente acepta (o rechaza) la
operacion, el proveedor y el cliente son informados de este hecho, y a través de las redes
bancarias, el dinero del pago es transferido desde la cuenta del cliente a la del proveedor. A

partir de ese momento, el proveedor enviara al cliente el articulo que ha comprado.

El servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea entra en los tres puntos

de la transaccion:

e La escogencia por parte del usuario de acuerdo a sus necesidades de su bien o servicio
momento en el cual se le acompafara con experiencia para que tome la decision mas
acertada y que lo deje totalmente satisfecho entre la relacion precio y calidad, de este
modo la empresa Compranet devengaria un honorario por sus servicios prestados.

e Asesoramiento o intermediacion en el pago del bien o servicio, en esta parte la empresa
ofrecera a su cliente la manera mas facil o econémica para realizar el pago y en caso de
que el cliente no cuente con los medios necesarios concretar la transaccion (dinero
electronico) se le prestara la intermediacion en el pago por medio de medios bancarios
electronicos propios, acciones que generaran comisiones a favor de la empresa.

* Asesoramiento y veeduria en proceso de entrega del bien o servicio al cliente, en esta

parte crucial para el usuario la empresa Compranet vigilara y estara pendiente del proceso

de entrega, también proporcionara los medios en caso de ser necesarios para que todo

salga perfectamente para satisfaccion del cliente.®

6 http://www.creaciondempresas.com/serv_gratuitos/albanova/ecommerce/art2.asp
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2.4 COMPOSICION

Se tienen tres componentes fundamentales del concepto de asesoramiento e intermediacion

de compras en linea. Escogencia, pago y logistica.
2.4.1Transaccion comercial electronica

Las transacciones se producen generalmente entre las empresas, entre estas y sus
clientes o entre las empresas y las diferentes administraciones. EI Comercio Electrénico,
por tanto, es un concepto que abarca un amplio rango de actividades cuyo denominador

comun es que abarca todo el ciclo completo de la transaccion comercial.

Entre los agentes que participan en una transaccion comercial electronica cabe destacar

los roles de:

e Comprador: Usuario que accede al sistema para adquirir un bien o servicio.
e Asesor o intermediador: persona encargada de facilitar y ayudar en la transaccion

favoreciendo al cliente.
e Vendedor: Persona fisica o juridica con capacidad para comercializar un bien.
e Infraestructura telemética: Redes y equipos para interconectar a los agentes.
e Medio de pago: Tarjetas, cheque electrénico; dinero digital (E-cash); etc

e Centro autorizador: Proveedor del servicio que intermedia y asegura la validez de la

operacion.

e Bancos y entidades financieras: Papel intermediador autorizando los pagos online y

ofreciendo garantias de seguridad en las transacciones.

2.4.2 Dinero electronico

Se trata de un tipo de cambio diferente y moderno el cual tiene unas caracteristicas muy
especificas llamativas para sus usuarios e importantes para los vendedores. A pesar de que

actualmente existen numerosos mecanismos de pago, entre ellos por ejemplo los cheques,
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las letras de cambio, las tarjetas de crédito, las tarjetas de débito, cheques de viaje, tarjetas
prepago, ninguna de ellas cumple con los requisitos necesarios para su utilizacion por las
redes telematicas y ello debido a que, fundamentalmente, necesita la presencia de los dos

agentes y su transmision permite el fraude.

Se ha empezado a hablar de dinero electronico (digital Cash, Electronic Cash, Electronic
money...) y se buscan soluciones en las que se intercambie la informacion entre las partes
por medio de las redes. La transferencia puede ser entre maquinas o bien a través de una

tercera parte (proveedores de servicios, bancos, etc.).

El dinero electronico posee las siguientes caracteristicas:

e Lainformacion (dinero electronico) tiene un valor monetario lo que supone que puede

ser divisible, sumable, etc.
¢ Intercambiable, es decir que se cambie dinero por bienes y/o servicios.
e Almacenable, por ejemplo en memoria de ordenador, en tarjetas, etc.
e Recuperable, pueda ser reenviada, descontada, etc.
e Resistente a la falsificacion, reproduccion, copia, etc., es decir privado y seguro.
e Disponible en cada momento.

e Aceptable por los usuarios, es decir que pueda ser autenticable y verificable mediante

recibos, por ejemplo.

Parametrizable en tiempo, limites superiores e inferiores, caducidad, etc.

Pero si se afadieran otras caracteristicas deseables para ciertos usuarios méas no
indispensables para la existencia de una transaccion electronica satisfactoria y suponiendo
un escenario en el que Unicamente hay un cliente, un vendedor y un banco involucrados,

serfa necesario que:
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La existencia de la transaccion fuera desconocida para cualquier persona o entidad

diferentes a las tres citadas.

El banco conociera solo la existencia de la transaccion no el detalle del pedido.

El vendedor no conociera los datos de la cuenta del cliente.

El cliente no conociera los datos de la cuenta del vendedor.

Si se paga en efectivo, la revelacion de la transaccion queda a la discrecion del

vendedor. El banco no interviene mas que como garante del dinero, pero no tiene por qué

conocer la transaccion. En cambio, si se paga mediante tarjeta, ademas el tercer punto no es

tan evidente ya que el vendedor conoce, de alguna manera, datos sobre la cuenta del

cliente.

Anonimato: Consiste en que no se sepa quién es el usuario o entidad que realiza la
transaccion. En el mundo real, el dinero en electronico (Cash) es dificilmente
rastreable. No tiene propietario, 0 méas bien, no es nominativo (como antiguamente lo
eran las acciones). Sin embargo, las transacciones a través de la red dejan trazas en
forma de mdltiples logs y registros. La falta de anonimato tiene un efecto psicolégico
importante sobre el comprador, que puede inhibir la realizacion de transacciones, sobre
todo en adquisiciones relacionados con temas escabrosos o con aquellas que requieren
especificamente anonimato (un ejemplo podria ser la adquisicién de acciones de una

compaiiia).

Trazabilidad: El anonimato, tan deseable en muchos aspectos, choca con aquellos que
desean o incluso necesitan la trazabilidad de las transacciones. Es facil darse cuenta de
que la policia y el poder judicial, asi como los servicios secretos y las autoridades
tributarias son los principales reclamantes de estas caracteristicas de trazabilidad (pero,
a veces, también los bancos o las compafiias de tarjetas de credito).

Confidencialidad: Consiste en la proteccion contra la revelacion, ya sea accidental o

deliberada, de los datos de una transaccion. Aungue se proporcione anonimato, la falta
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de confidencialidad permite la identificacion de patrones de compra que podrian ser
utilizados por partes a las que no se ha prohibido expresamente su utilizacion.

e Autentificacion: La autentificacion tiene dos vertientes: la del cliente, y la del
vendedor. De modo analogo al caso real, el cliente (salvo en el caso del pago en
efectivo, electronico en este caso), debe identificarse de forma que sea posible para el
vendedor poder reclamar en el caso de que el pago no se realice de forma correcta 0 no
se haga. Del mismo modo, el comprador debe conocer la identidad del vendedor, toda
vez que el producto no se entrega de modo inmediato (esto es cierto solamente en el
caso de la venta de productos y no en el de informacion). Seria enormemente sencillo
montar comercios electronicos falsos con la unica intencion de obtener, por ejemplo,

los datos de las tarjetas de crédito de los posibles clientes.

2.4.2 Validez y seguridad de las transacciones

Una de las caracteristicas que hasta ahora han retrasado las aplicaciones de Comercio
Electronico por redes mas abiertas que las utilizadas hasta ahora por las aplicaciones EDI
es la necesidad de conseguir transacciones mas seguras y por tanto validas para la
realizacion de negocios. En todos los casos, la principal limitacién hasta ahora ha sido la
necesidad de asegurar la confidencialidad de las comunicaciones. En la actualidad como se
enunciaba en el anterior apartado existen ya en Internet soluciones que permiten ciertos
niveles de seguridad para las transacciones con tarjetas de crédito como es el protocolo
SET (Secure Electronic Transaction). En todo caso este protocolo seguird necesitando la

validacion de las entidades bancarias.

Otro problema afadido es el que surge del comercio de material electronico (software,
video, musica, imagenes, trabajos multimedia, juegos, etc.) en este las transacciones
comerciales se pueden realizar de una sola vez o en etapas sucesivas por medio de la
misma red, incluyendo la entrega del producto. Ello implica requerimientos especificos
sobre la integracion del pago, control de la propiedad intelectual, etc. Dependiendo de las

soluciones que finalmente se vayan implantando en cada mercado, los bienes electronicos
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pueden crear nuevos mercados diferentes a los actuales y crear nuevas industrias o

revolucionar las existentes, como es el caso de la publicidad. ’

2.5 CARACTERISTICAS

2.5.1 Ubicuidad

o En el comercio tradicional, un mercado es un lugar fisico al que se acude para comprar

o0 vender algo.

e En el comercio electronico se puede comprar o vender desde cualquier parte, a

cualquier hora.
2.5.2 Alcance global

El servicio a pesar de estar enfocado a la ciudad de Armenia tendra el potencial

suficiente para ser utilizado en cualquier parte del mundo.

Desaparecen las barreras nacionales y regionales. Si bien es verdad que aun falta por
solventar un problema: el de la logistica, en el caso de bienes, sigue siendo necesario

Ilevarlos de alguna manera al lugar donde el comprador lo requiera.
2.5.3 Estandares

Los estandares de Internet son mundiales. Esto disminuye los costos de entrada al
mercado para las empresas y también reduce el esfuerzo de busqueda por parte de los

consumidores.

Se presenta la facilidad de comparar precios, descripciones de productos, proveedores,

plazos de entrega.

7 http://magsastre.eresmas.com/3-2comer.html
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2.5.4 Multimedia

En la Web, es posible afiadir mas riqueza a los documentos a un costo practicamente
nulo Color, video, audio, texto, imagenes. En esto se diferencia del resto de medios. Por lo
tanto se pueden aprovechar estos recursos y ser trasmitidos a los usuarios de diferentes

formas generando mayor interés en lo que se desee adquirir.
2.5.5 Interactividad

A diferencia de la mayor parte de medios tradicionales (salvo, hasta cierto punto, el
teléfono), el comercio electronico permite una comunicacion en ambos sentidos entre el
comerciante el intermediador y el comprador. Esta interactividad ayuda a que las
transacciones sean fluidas y rapidas presentando beneficios para cada uno de los actores en

dicha transaccion.
2.5.6Densidad de la informacion

Es la cantidad y calidad de la informacion disponible para todos los participantes en el
mercado. En el asesoramiento e intermediacidén de compras en linea se incrementa

drasticamente, hay aumento de la competencia real, efectiva.
2.5.7 Personalizacion

El asesoramiento e intermediacién de compras en linea permite personalizar la
informacion a mostrar al consumidor mostrar su nombre, buscar articulos en funcién de sus

intereses o de compras anteriores, entre otros.

3 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR FINAL

El usuario final del servicio seran los habitantes de la ciudad de armenia con la capacidad

econdmica y el deseo de adquirir bienes o servicios a traves de internet con edades entre los

18 y 60 afios pertenecientes a los estratos 2, 3, 4, 5, 6.
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3.2 MERCADO META

Segun la tipificacion en el perfil de consumidor final el mercado meta para el servicio de
intermediacion y asesoramiento de compras en linea en la ciudad de armenia sera un total de
87384 habitantes de los cuales y después de aplicada la encuesta en una muestra
representativa a 383 habitantes y se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 15
Pregunta 1: ;Sabe usted que es el comercio electrénico?
Si no
37% 63%

Tabla 16

Pregunta 2: ;Cual es el principal uso que usted le da a internet?

Entretenimiento Informacion Comunicacién Compras
52% 25% 15% 8%
Tabla 17

Pregunta 3: ¢Ha realizado algun tipo de compra a través de internet?
Si no
13% 87%

Tabla 18
Pregunta 4: ;Posee algun dinero electronico?
Si No
Crédito 18 % 35%
Debito 47 %
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Tabla 19

Pregunta 5: ¢De las siguientes categorias de bienes o servicios cuales representan mayor

interés para usted?

Accesorios para vehiculos 52
Animales y mascotas 40
Camaras y accesorios 210

Celulares y teléfonos 263
Colecciones y hobbies 30
Computacion 233
Consolas y video juegos 125
Deportes y fitness 42
Electrodomésticos 34
Electrdnica, audio y videos 110
Hogar y muebles 35
Industrias y oficinas 0
Instrumentos musicales 45
Juegos y juguetes 66
Libros, revistas y comics 70
Musica peliculas y series 89
Relojes y joyas 43
Ropa y accesorios 152
Salud y belleza 183
Otras categorias 10

Tabla 20
Pregunta 6: ¢Pagaria Uds. por un servicio de intermediacion y asesoramiento de

compras en linea?
Si No
26.6% 73.4%
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De las anteriores tablas se puede inferir que el desconocimiento del comercio electronico en la
ciudad de armenia es grande con lo cual se hace necesario campafas publicitarias grandes
para dar a conocer el servicio. Se sigue teniendo la tendencias para el uso que le dan las
personas a internet que especialmente es en entretenimiento y comunicacion lo cual no es tan
negativo ya que este no deja de ser un gran canal de publicidad, a pesar de que el 37 % de las
personas conocen las compras por internet solo el 13% de la poblacién ha realizado alguna,
siendo un factor importante los medios de pago electronicos que a pesar que ya son mas
faciles adquirir la poblacion en general no los posee. Uno de las preguntas més relevantes de
acuerdo al estudio técnico y el disefio del servicio es la relacionada con las preferencias de las
categorias en las cuales se muestra la importancia de algunas y que posteriormente se
agruparan en (tecnologia y electrénica, salud y belleza, infantil y videojuegos) por ultimo la
pregunta mas relevante es la referente a si utilizarian un servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea, se determino:

26.6 % si utilizaria el servicio

73.4 % no utilizaria el servicio

Segun el nimero de habitantes a los que se les aplico la muestra daria la demanda seria:
87384 x 26.6 % = 23244

Restandole un margen de error del 5% = 22081 usuarios

Demanda proyectada segun la encuesta: 22081 usuarios por afio.

Si se refina un poco el valor con el consumo per capita para Colombia de compras por internet
que para el afio 2012 fue de US$4.37% ademés y estableciendo un margen de utilidad para el
servicio de intermediacion del COP $500 = US $0.2 ya que es el precio basico de comision
que cobra Mercado Libre por ventas en su portal y nos sirve de referencia por ser la pagina
mas popular de compras en Colombia, con lo anteriores datos suministrados podemos

utilizarlos en la siguiente formula de demanda:

® http://www.elespectador.com/tecnologia/articulo-426812-comercio-electronico-colombia-supero-los-us2000-
millones-2012

69



Q=n.q.p

Donde:

Q = Desconocido.

n = Poblacion.

g = Consumo promedio de la poblacion.

p = Precio promedio del mercado.

Q=87384x US $4.37 x US $0.2
Q = US $76373* COP $1800 = COP $137.472.508

Estableciendo un valor por la prestacion del servicio basado en el tiempo empleado en mano
de obra y costos determinando un margen de utilidad se puede establecer un precio unitario de
COP $5390 el cual se divide por la demanda proyectada.

Q =137.472.508 / 5390 = 25505 usuarios

Demanda proyectada segun formula de analisis del mercado: 25505 usuarios por afio.

Finalmente se establece un promedio entre los resultados obtenidos en las dos demandas

estimadas lo cual arroja un resultado mas aproximado y objetivo.
Demanda ajustada:

22081+ 25505 = 47637 / 2 = 23793 usuarios por ano.

23793/ 12 = 1983usuarios por mes.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

1 Tamarfio

El servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea se encuentra enfocado a

atender la poblacion de la ciudad de Armenia

1.1  CAPACIDAD DEL PROYECTO

1.1.1capacidad disefiada: el servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en
linea esta disefiado para prestarse a un mercado meta de 87384 habitantes en la ciudad de

Armenia

1.1.2capacidad instalada: la empresa COMPRANET destinada a la prestacion del servicio
de intermediacion y asesoramiento de compras en linea, tendra a disponibilidad de sus
clientes 3 ventanillas especializadas en categorias, las cuales seran:

e infantil y entretenimiento
e salud belleza y hogar

e electrénica

Las categorias anteriores estan en la capacidad de atender 32 clientes generales por turno
laboral de 8 horas. Por lo tanto dadas las 3 ventanillas de atencion la capacidad instalada es
de 2880 clientes mensuales y al afio seran 34560.

Ademas el servicio contara con un supervisor especializado para clientes preferenciales que
en este caso sera el gerente de la empresa, el cual estard en la capacidad de atender el
numero de clientes que le requieran, que en promedio pueden ser 4 clientes diarios que al

mes seran 120 y al afio 1440.
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En conclusion la capacidad instala para la intermediacion y asesoramiento de compras en

linea es de 36000 usuarios.

1.1.3 Capacidad utilizada: La capacidad utilizada en la prestacion del servicio de
intermediacion y asesoramiento de compras en linea es determinada por el nimero de
clientes esperados Y la utilizacién por parte de estos de los servicios ofrecidos, este nimero
de clientes sera fijado por el nimero minimo de ingresos necesarios para hallar el punto de

equilibrio el primer afio, pero porcentualmente a medida que avanza el proyecto aumentara.

1.2 TAMANO DEL PROYECTO

1.2.1 Tamario del mercado: El servicio esta disefiado para un nicho de mercado ubicado
en la ciudad de Armenia, este consta de todos los habitantes y empresas que estén en la

capacidad de comprar de cualquier bien o servicio y lo quieran hacer por internet.

1.2.2 Tamafo, costos y aspectos técnicos: La magnitud de la inversion debe
acondicionarse a los flujos de compradores, ya sean personas u organizaciones que estén
dispuestos y tengan la capacidad de adquirir bienes o servicios y buscar compensaciones

de ocupacion a través de planes llamativos orientados a los usuarios de este medio.

1.2.3 Disponibilidad de insumos y servicios técnicos: EIl servicio contara con recursos
técnicos y de ultima tecnologia necesarios para el funcionamiento de la empresa, debido a
que se prestara un servicio, su insumo principal sera el personal capacitado para satisfacer

las necesidades del cliente y atender la prestacion del servicio.
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1.2.4 Tamano y localizacién: El servicio al estar localizado en la ciudad de Armenia,
especificamente en el sector comercial, contara con un local comercial no mayor a los
100m2, que servira para alojar y distribuir toda la estructura organizacional necesaria para
el funcionamiento de la empresa y el servicio. En un principio la empresa estara
catalogada para la ley colombiana como una “pequefia empresa” ya que su estructura no

pasara de 10 trabajadores.

1.25 Tamafo y financiamiento: La financiacion sera con recursos netos de los
propietarios, solamente acudiendo a entidades financieras, de trasporte y logistica,
comunicaciones Yy otras para obtener los créditos necesarios para el funcionamiento

financiero y técnico que el servicio requiera.

1.3 UBICACION DEL PROYECTO

1.3.1 Proximidad y disponibilidad del mercado : El servicio al estar ubicado en la zona
centrica de la ciudad de Armenia cuenta con un punto estratégico para su mercado local ,
debido a que esta parte es reconocida por la poblacion en general como punto principal

para realizar todas sus compras de mercancias.

1.3.2 Proximidad y disponibilidad de materias primas: La ciudad de Armenia, al ser la
capital del departamento del Quindio y por su ubicacion geogréafica estando posicionada
entre las tres principales ciudades capitales de Colombia, cuenta con un muy buen
abastecimiento de servicios financieros, logisticos, de comunicacién, poblacién altamente
capacitada los cuales son de vital importancia para la prestacion optima y de alta calidad

del servicio
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1.3.3 Medios de trasporte: La ciudad de Armenia, cuenta con la infraestructura vial y de
trasporte necesaria y Optima para satisfacer las necesidades de la empresa, otorgando esto

una ventaja competitiva frente a otros posibles competidores del pais.

1.3.4Disponibilidad y servicios publicos: Gracias en los avances en telecomunicaciones,
abastecimiento eléctrico y saneamiento bésico vistos en el pais y en especial en el

departamento los ultimos afios son suficientes para la Optima prestacion del servicio.

1.3.5 Mano de obra: Para la prestacion del servicio de intermediacion y asesoramiento
de compras en linea la empresa COMPRANET cuenta con un mercado laboral capacitado
gracias a la gran oferta de la universidades locales y regionales, otorgando asi a sus

clientes un personal preparado e informado para la prestacion del servicio .

1.3.6 Otros factores: La ciudad de armenia estd en el momento mas propicio para la
creacion de empresa, debido al auge que ha tenido la region y el pais en los ultimos afios
logra establecer a la ciudad como punto de encuentro para miles de turistas al afio que le
traen progreso y fortalecimiento al comercio local y mejorando el nivel de vida vy
capacidad de compra de todos los habitantes de la ciudad aumentando la demanda de

bienes y servicios.

1.3.7 La micro localizacion: la ubicacion estratégica en la zona céntrica y comercial de
Armenia favorece su modelo de negocio, el cual se basa en el aprovechamiento de la gran
cantidad de posibles compradores que frecuentan la zona, ademas al estar junto a otros
establecimientos comerciales ya sean competidores directos o0 no, promueve la afluencia

de publico fortaleciendo asi el nicho de mercado de la empresa.
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1.4  LISTADE CHEQUEO DEL PROYECTO

1.4.1 Servicios

1.4.1.1 Energia eléctrica: para el abastecimiento de la empresa y efectividad en sus
equipos y procesos, se necesita una potencia de 110 voltios corriente alterna para un
consumo aproximado mensual de 1500 kW/h. Por otra parte contara con una planta de
reserva para los casos de fallas o cortes eléctricos. Esta energia sera provista por la

empresa energia del Quindio, EDEQ.

1.4.1.2 Agua: para el funcionamiento de la empresa COMPRANET solo se necesitara
agua para los servicios sanitarios y bienestar en el area comercial, administrativa y

clientes.

1.4.1.3 Comunicaciones: se necesita una linea telefénica PBX con una red interna de
comunicacion provista de las extensiones telefonicas necesarias para cada puesto de
trabajo. Otro de los medios de comunicacion méas importantes en los proceso de la
prestacion del servicio es el internet banda ancha con una capacidad minima de 4

megas, ademas de una intranet con recursos compartidos.

1.4.2 Facilidades de trasporte

1.4.2.1 Trasporte aéreo: Armenia cuenta con un solo aeropuerto de pequefia
capacidad, apto para recibir vuelos ocasionales de orden internacional. La calidad del

servicio se puede considerar buena.

1.4.2.2 Transporte por carretera: La ciudad de armenia cuenta con una estructura
vial buena y estd ubicado en un area geografica estratégica, contribuyendo asi con la
efectividad en la entrada de los bienes o servicios que se soliciten para satisfacer las

necesidades de los clientes.
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2

INGENIERIA DEL PROYECTO

2.1 DESCRIPCION TECNICA DEL SERVICIO

El servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea sera dividido en dos

partes:

2.1.1 Intermediacion: En este caso el cliente y la empresa solo tendran una relacion
comercial al momento del cliente adquirir un bien o servicio y solicite la prestacion u
alquiler de los servicios necesarios para realizar su transaccion comercial, estos

servicios y bienes ofertados por la empresa para este tipo de cliente son los siguientes:

2.1.1.1 Medios y formas de pago: Esta parte de la intermediacion consta de los
elementos financieros con los que cuenta la empresa y pone a disposicion para realizar
pagos para compras en linea a nivel nacional e internacional través de sus tarjetas de
crédito y débito debidamente avaladas por una entidad financiera, sus formas de giros

y transacciones de capital en moneda local o divisas internacionales.

Para este servicio la empresa cobra un margen de intermediacion en la transaccion,
este margen estard determinado por el nivel y el tamafio de la transaccion y los
recursos técnicos y de personal necesarios para este, todo en marcado en unos

margenes de precios establecidos.

2.1.1.2 Logistica trasporte e importacion: Para este tipo de intermediacion el cliente
contratara con la empresa los servicios y recursos necesarios para adquirir, traer y

recibir sus bienes y servicios comprados a nivel nacional o internacional.

Para esto la empresa contara con los recursos fisicos , financieros y de capital
necesarios, contando a nivel internacional en diferentes paises con casilleros
internacionales necesarios para la recepcion de mercancia, también tendrd toda una
infraestructura logistica que constara de empresas de trasporte y envios para la
recepcion y movilizacion de mercancia a nivel mundial, para las transacciones a las
que hubiese lugar de contratar los servicios de agentes de aduana y personal

especializado para la legalizacion de mercancia importada se ofrecera a sus clientes
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todos estos con un personal de su entera confianza. Para este servicio la empresa cobra
un margen de intermediacion en la transaccion, este margen estara determinado por el
nivel y el tamafio de la transaccién y los recursos técnicos y de personal necesarios

para este, todo enmarcado en unos margenes de precios establecidos.

2.1.2 Asesoramiento: En esta parte del servicio ofrecido el usuario tendra un
acompafiamiento total para la adquisicion de sus bienes o servicios, serd respaldado
por cada uno de los 3 asesores especializados en las diferentes areas del consumo,
ademas de la amplia red y base de datos de vendedores y paginas en internet ofertadas,
el cliente al final decidira si tomara la parte de intermediacion o simplemente se

quedara con el resultado y las sugerencias dadas por el asesoramiento.

El costo por la utilizacion de este servicio estar dado por una serie de tarifas estandar
determinadas por el tiempo y la cantidad de recursos técnicos y humanos para la

generacion de un resultado o una sugerencia final.

2.2 IDENTIFICACION Y SELECCION DE PROCESOS

2.2.1 Administrativos: Encargados de llevar a cabo la administracion del proyecto,
estan capacitados para la planeacion, organizacion, direccionamiento y control. Estas
personas se encargaran de brindar el servicio y realizar las transacciones de clientes
preferenciales y/o con requerimientos especiales como empresas que soliciten bienes o

servicios de mayor valor.

2.2.2 Logistica: En ésta area se encuentra personal capacitado, encargado de hacer la
documentacion y legalidad de los productos requeridos por medio de la organizacion,
teniendo en cuenta las operaciones y procesos que se deben realizar para el

aseguramiento de llegada y entrega del producto o servicio a la empresa y al cliente.
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2.3 LISTADO DE EQUIPOS

Gracias a su estructura organizacional y de prestacion del servicio se contara con el

siguiente inventario de maquinaria y equipo necesario para su funcionamiento:

e Equipos de computo con los requerimientos de software y hardware necesarios y acordes al
entorno actual, distribuidos: 3 para el area comercial y 2 para el area administrativa.

e Impresoras laser monocromaticas: 1 para el area comercial y 1 para el area administrativa

e Un datafono debidamente avalado por una entidad financiera y ubicado en area comercial.

e Una planta telefénica PBX con 5 teléfonos inalambricos para la empresa.

e Una fotocopiadora monocromatica digital para el uso general de la empresa.

e Para la seguridad se instalaran 5 cadmaras de video distribuidas estratégicamente en toda la
empresa que se conectaran al computador principal del gerente el cual se encargara de
monitorear toda la actividad de la empresa.

e Se instalara un sistema de aire acondicionado acorde al volumen cubico del local y que
servira para mantener una temperatura optima ya agradable para los usuarios y los
empleados.

eToda la adecuacion de muebles y enseres necesarios para el funcionamiento de la parte
comercial y area administrativa, como son 2 escritorios, 10 sillas de atencion al pablico, 3
sillas multiples para el area de espera, 5 sillas secretariales para cada agente comercial y la
administracion, divisiones modulares idoneas para establecer los espacios necesarios de la
empresa, ademas de todos los materiales decorativos, también se instalara una cafetera tipo
greca, un dispensador de agua térmico.

e Se hace también indispensable instalar 2 televisores tipo LED de 32 pulgadas los cuales
estaran ubicados en el area comercial y serviran para pasar publicidad constantemente, que

le servird a los clientes para informarse mientras esperan.

2.4 DESCRIPCION DE LOS INSUMOS

Debido a la caracteristica de prestacion de un servicio basado en comercio electrénico los

insumos necesarios seran toda la informacion clara y actualizada en una base de datos que
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consta de la mayor cantidad de fuentes de informacidn sobre paginas, vendedores, medios
logisticos, etc. Esta base de datos se retroalimentara con cada transaccion generada por un

nuevo cliente.

En insumos fisicos para la prestacion del servicio se necesitaran 3 resmas de papel para
imprimir mensualmente en promedio, 4 recargas mensuales para las impresoras y 1 para la
fotocopiadora, también se toma como insumos necesarios los servicios publicos: (agua, luz,
internet, telefonia y television) que de acuerdo al uso se determiné que el area comercial

utiliza el 80% de los recursos y el area administrativa el 20%.

2.5 DISTRIBUCION ESPACIAL

Se contara con un local comercial de 100 mt2 con espacio para 5 oficinas distribuidas de
la siguiente manera: 2 oficinas para el personal administrativo y 3 oficinas para atender cada
una de las areas en las que se ofrece la prestacion del servicio. Sala con sillas de alta calidad
para el confort de los clientes ubicadas en una sala de espera.

Figura 2
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CAPITULO IV

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

1 DISENO ORGANIZACIONAL

1.1 MISION

Promover e incentivar el comercio electronico en la ciudad de Armenia para brindar a sus
habitantes la posibilidad de adquirir bienes y servicios del mundo entero y generar progreso

para la comunidad.

1.2 VISION

Ser la empresa lider en el afio 2018 en el segmento de comercio electronico en Armenia, asi

como una referencia para compras agiles y transacciones electronicas seguras por internet.

1.3 LOGOTIPO

Figura 3
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1.4 MATRIZ DE DEBILIDADES Y FORTALEZAS

Tabla 21 DOFA

—
COMP IKQ\\_NT:Q i

~
\-

OPORTUNIDADES

-El crecimiento de la tecnologia en el
segmento del comercio electrénico en
Colombia.

AMENAZAS

- presencia del comercio local y
encarecimiento de los bienes o
servicios debido a los costos en
logistica e impuestos.

FORTALEZAS

-Conocimiento del servicio
y productos.

-Posibilidad de adquirir
bienes y servicios de muy
buena calidad, precio e
innovacion.

-Tecnologia fundamental
para el buen rendimiento
de los procesos.

FO

-Aprovechar el
conocimiento y la
experiencia en el mundo
de las compras por
internet para ofrecer un
servicio optimo.

FA

-Buscar los mejores sitios
y vendedores por internet
para seguir garantizando
al comprador final un
precio bajo en sus bienes y
servicios adquiridos.
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DEBILIDADES

-Debido a que es un
Servicio nuevo e
innovador en armenia
presenta dificultadas en la
aceptacion y el
reconocimiento de marca.

-Desconfianza de los
usuarios con respecto al
comercio electroénico.

DO

-Falta de cultura y poco
uso de los usuarios de las
herramientas tecnoldgicas
enfocadas al comercio
electronico.

DA

-Optimizar las
herramientas de tal forma
gue la utilidad para la
empresa por la prestacion
de sus servicios se las més
adecuada acorde a sus
necesidades.

-Realizar camparias
directas donde se dé a
conocer el servicio para
lograr el reconocimiento
en el mercado.



1.5 DISENO DE LA ORGANIZACION

El Estudio Organizacional que se presentara define el recurso humano como un factor
importante en la empresa, ya que de ellos dependerd la imagen y percepcion del cliente para

llegar a obtener la lealtad de los mismos y que su consumo sea mas frecuente.

ORGANIGRAMA DE LA ORGANIZACION

Figura 4

GERENTE

CONTADOR PUBLICISTA

SECRETARIA

ASESOR ASESOR ASESOR
TECNOLOGIAY INFANTILY

ELECTRONICA SALUD Y BELLEZA ENTRETENIMIENTO
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1.6 DESCRIPCION DE CARGOS

e Gerente: Es la cabeza en jefe de la organizacion encargado planear dirigir y controlar,
establecer funciones y delegar deberes y responsabilidades a cada uno de los asesores y
miembros de la organizacion. Ademas de ser el encargado de atender clientes con
denominacion de preferenciales 0 que merezcan una atencion mas especializada que los
demaés.

e Secretaria: Es la encargada de manejar el archivo en la empresa y atender a todos los
informes y necesidades que el gerente requiera en el area administrativa.

e Contador: La organizacion contara con un servicio de outsourcing en el tema contable
ya que al ser considerada como una pequefia empresa no se hace necesario que se
establezca este puesto fijo en la organizacion.

e Publicista: Encargado de promover publicitar y fortalecer todo lo correspondiente a la
marca de la organizacion con el fin de generar un proceso de recordacion de marca en
cada uno de los clientes.

e Asesor tecnologia y electrdnica: Tiene contacto directo con los clientes y su area de
especializacién es de las mas populares debido al gran consumo de este tipo de bienes y
servicios, sus funciones abarcan todo el proceso de intermediacion y asesoramiento al
cliente en sus transacciones y compras electronicas.

e Asesor salud y belleza: Una categoria con preferencias del género femenino con una
gran variedad de bienes y servicios ofertados en internet, sus funciones abarcan todo el
proceso de intermediacion y asesoramiento al cliente en sus transacciones y compras
electrénicas.

e Asesor infantil y entretenimiento: En este puesto de trabajo se ocupa una persona con
gran carisma y conocimiento del publico infantil ya que debera conocer todo tipos de
juguetes, ropa y videojuegos de moda, sus funciones abarcan todo el proceso de

intermediacion y asesoramiento al cliente en sus transacciones y compras electronicas.
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1.7 ESTRUCTURA SALARIAL

Tabla 22
CARGO SALARIO FRECUENCIA
GERENTE $ 1.800.000 MENSUAL
SECRETARIA $ 800.000 MENSUAL
CONTADOR $ 400.000 MENSUAL
PUBLICISTA $ 400.000 MENSUAL
ASESORES $900.000 MENSUAL

2. ASPECTOS LEGALES DEL PROYECTO

De acuerdo a las particularidades del servicio y de la empresa se presentan varias
inquietudes de carécter legal, todo esto se debe a que las caracteristicas del servicio son
nuevos y muy poco conocidas en la ciudad de Armenia por ende el servicio se estructuro de
tal forma que sea establecido en un marco de legalidad generado para una empresa de caracter
comercial cuya actividad es regida por el cddigo de comercio colombiano decreto 410 de

1971° donde se enuncian los deberes y derechos del comerciante:

2.1 OBLIGACIONES DE LOS COMERCIANTES:
e Matricularse en el registro mercantil.

e Escribir en registro mercantil todos las actas, libros, documentos respeto de los cuales la

ley exija esa formalidad

e Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales.

% http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=41102
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e Conservar conforme a la ley, la correspondencia y demas documentos relacionados con

sus negocios o actividades.
e Derogado. Ley 222 de 1995.

e Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

2.2 DERECHOS DE LOS COMERCIANTES:
e Laley amparaen caso de competencia desleal.

e Tienen derecho a que se protejan sus invenciones, creaciones industriales o artisticas y

actividades en su establecimiento.

e EIl arrendatario tendra derecho a la renovacién del contrato de arrendamiento siempre y
cuando lleve dos afios como arrendatario del mismo establecimiento y no haya incurrido

en el incumplimiento de dicho contrato.

e Tiene derecho a acogerse a las leyes dispuestas por el gobierno que garanticen su

actividad.

e Es derecho del comerciante que se le proteja la marca comercial y las marcas de productos

y servicios, su clientela, su establecimiento de comercio, sus costumbres.

2.3 LEGISLACION DEL COMERCIO ELECTRONICO

Toda actividad econdmica que sea realizada a través de medios electronicos como internet
especialmente el denominado comercio electrénico se rige y se sustenta en la ley 527 de
1999* por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos y
de las firmas digitales, se establecen las entidades de certificacion y se dictan otras

disposiciones.

19 http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/1999/ley 0527 1999.html
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En lo correspondiente a comercio electronico y con el afan de establecer las reglas y
determinar el caracter de legalidad de ciertos procesos como son las firmas digitales a traves
de mensajes de datos la ley fija en concordancia con sus articulos 6 al 25 los siguientes

parametros generales

Un mensaje de datos tendra toda la valides legal como si se tratase de un documento fisico
firmado entre las partes el cual se garantiza con los procesos de seguridad establecido de tal
forma este mensaje de datos se ve legitimado cuando la cuenta o el medio desde el que es
enviado es posible otorgarsela a alguien y cuando se compruebe por algin medio que el
receptor del mensaje efectivamente lo recibié , quedando esta actividad sustentada por algun
registro electrénico, ademas todo contrato electrénico serd completamente valido y legal

siguiendo todos los parametros basicos para que se aceptado por cada una de las partes

Los siguientes articulos (Articulo 26: Actos relacionados con los contratos de transporte de
mercancias, Articulo 27. Documentos de transporte). Son tomados en cuenta para cumplir y
obtener toda la informacion que garantice €l envid y la recepcion de un bien, para asi poder

dar garantia y seguridad a los usuarios.

Debido a que en materia de comercio electronico existes muchas partes que interfieren en
todo momento en la transaccion comercial se hace necesario un garante 0 un supervisor que
vele y haga respetar los derechos de cada una de las partes que en este caso sera la
Superintendencia de Industria y Comercio que segun los articulos 41 y 42 de la presente ley
tendra facultades de certificar, imponer multas y sanciones y tomar las medidas que sean
necesarias para brindar escenario justo y amigable con el comercio electrénico. Por ultimo la
ley establece que segun el articulo 47 prevaleceran por encima de la presente anteriores leyes

de defensoria del consumidor.

86



2.4 ASPECTOS LEGALES EN EL PROCESO DE COMPRA

Todo el proceso de compra de bienes o servicios por internet se ve fundamentado en 3
aspectos legales de vital importancia como son la contratacion electronica, las marcas y los

derechos de autor, la proteccion de datos personales.
Contratacion electrénica:

Momento en el cual se presentan unos pasos legales importantes entre el usuario del
servicio, la empresa vendedora del bien o servicio y el servicio de intermediacion y

asesoramiento de compras en linea.

Cuando el usuario demuestra su deseo de adquirir un bien o servicio se le debe informar
precio de la compra completa, expresar que incluye, garantias aplicables cuando compra, lugar
y forma de presentacion de reclamos, domicilio del vendedor para efectos legales, dar

informacidn sobre la jurisdiccion y la legislacién aplicable.

Durante la venta se debe dar la confirmacion del envio, el momento exacto en el cual se
efectia la compra y se considera cerrada la contratacion, con inclusion de los datos de la
compra para informacion del cliente, la duracion del periodo de revocacion de la orden, la
fecha exacta en el que se hace el cargo del valor de la compra, especificando si la misma es

con tarjeta crédito u otro medio de pago electronico.

En el pago se debe ofrecer una informacion completa y sin errores sobre los sistemas
empleados para garantizar la seguridad y privacidad de las transacciones, dar al cliente la
posibilidad de optar entre diferentes formas de pago que se pondra a su disposicion.

En momento de entrega del bien o servicio se deben garantizar al usuario los elementos
como son su factura de compra, proceso de devolucion, garantia del producto, hacer llegar, a
través de medios propios o de un tercero, la mercancia solicitada en el plazo prometido y en
buen estado, instrucciones de uso, en caso de no poder cumplir plazos, avisar con antelacion y
proponer soluciones alternativas, asegurarse de que el cliente ha recibido todo en los términos
acordados.
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Marcas y derechos de autor:

Dado que el servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea utilizara como
recursos para su funcionamiento la informacion consignada en las distintas paginas web para
ensefar a sus usuarios los bienes y servicios se debe someter al régimen de derechos de autor
consignado la ley 23 1982, y obteniendo una licencia que permita hacer uso de estos
recursos sin suprimir, eludir o manipular los derechos de autor y demas datos que identifican e
individualizan a la empresa, o los titulares incorporados en el contenido, asi como los
dispositivos técnicos de proteccion, las huellas digitales o cualesquier mecanismo de acceso a

la informacion.

Proteccién de datos personales

El servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea contara con un medio
de retroalimentacién obtenida a través de cada una de las transacciones realizadas entre sus
usuarios y sus vendedores, de estas operaciones se generaran registros electronicos de
diferente tipo que son de gran utilidad para el mejoramiento del servicio y la creacion de una
base de datos relevantes para la empresa, estos datos seran principalmente la informacion de
contacto de vendedores y compradores, preferencias de compra, medios de pago y envio de
bienes y servicios, con estas caracteristicas se respalda en la ley 1266 de 2008'* de habeas
data en la cual se compromete hacer buen uso de estos datos solo para fines propios sin
intencion de venta de informacion , ademas de especificar a cada usuario sobre la recoleccion
de sus datos y la finalidad, otorgando la posibilidad de aceptar previamente esta politica de
uso antes de suministrar sus datos personales, también es necesario aclarar que datos son

obligatorios y cuales no para el éptimo funcionamiento y prestacion del servicio.

Y http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=3431
12 http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2008/ley _1266_2008.html
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CAPITULO V

ESTUDIO AMBIENTAL

1. SALUD OCUPACIONAL

De acuerdo con la normatividad vigente, y teniendo presente el tamafio de la empresa en
cuanto a cantidad de personas que trabajan en ella, habra una persona encargada de la Salud

Ocupacional, en este caso el administrador, y que tiene entre sus deberes los siguientes:
e Analizar situaciones de riesgo en la empresa.

e Establecer actividades de promocién y prevencion tendientes a mejorar las condiciones

de trabajo y de salud de los trabajadores.

e Prever riesgos que puedan afectar la salud individual o colectiva en el lugar de trabajo,
tales como los quimicos, biologicos, ergonémicos, psicosociales, de saneamiento y de

seguridad.

Adicionalmente, a las personas que trabajan en la empresa se les dara progresivamente una
capacitacion sobre brigadas de emergencia, primeros auxilios y manejo se situaciones de

emergencia (Panorama de riesgo y simulacros de evacuacion).
1.1 RIESGOS PROFESIONALES

Para cumplir adecuadamente con las normas referentes al Sistema General de Riesgos
Profesionales en Colombia y este a su vez como parte integral del Sistema General de
Seguridad Social Integral se menciona que todos los funcionarios estaran inscritos y

registrados en su respectiva entidad Administradora de Riesgo Profesionales (ARP).

2 PLAN AMBIENTAL

Para la prestacion eficiente del servicio es importante demostrar un desempefio sano,

controlando el impacto de sus actividades o servicios sobre el ambiente, dentro del marco
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legal y empleando diferentes medios para fomentar la proteccion ambiental y el desarrollo

sostenible.
2.1 MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS (RECICLAJE)

Hace referencia a la separacion de residuos sélidos reciclables como papel y cartén; de los
residuos no biodegradables. Con el fin de promover la cultura del reciclaje ademas de que

puede ser una fuente de ingresos extras a la organizacion.

2.2 USO RACIONAL DEL PAPEL

El cual debe ser compromiso fundamental de todas las &reas de la empresa en cuanto la

regulacién del consumo de papel o reciclaje del mismo.

Se desarrollara un compromiso general de los colaboradores para la proteccion del medio
ambiente, asignando claramente responsabilidades en cada una de las actividades y
estableciendo procedimientos para identificar y responder ante situaciones potenciales de
emergencia y accidentes, al igual que para prevenir y minimizar el impacto ambiental que

pudiera asociarse con cada uno de ellos.

2.3 USO RACIONAL DE LA ELECTRICIDAD:

Esta etapa estara enfocada en dos sentidos a nivel econdmico y ambiental, ya que el ahorro
prolongado y sostenido de electricidad representara una disminucién sustancial de gastos
innecesarios y que pueden ser enfocados a otras actividades vitales para la organizacion. Este
plan se verd implementado desde el momento mismo de la constitucion de la empresa ya que
al adquirir equipo de computo y oficina nuevos y de ultima generacion al ser mas eficientes
garantizan un bajo consumo eléctrico, también la implementacion de sistemas de ahorro,
como lo son bombillas, estabilizadores y sensores automaticos, también con la adquisicion de
un local comercial que cuente con buena iluminacion natural y con sistema térmico eficiente.
Todo esto se potencializara con pedagogia empresarial a todos los miembros de la

organizacion promoviendo el uso razonable de la electricidad.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

1 INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS
1.1 MAQUINARIA'Y EQUIPO

La inversion en maquinaria y equipo esta estipulada para la dotacion total del negocio para
prestar un éptimo servicio con todas las necesidades basicas y se menciona en el estudio
técnico.

Tabla 23

computadores 5 $ 1.500.000 | $ 7.500.000 5
impresoras laser monocromatica 2 $ 350000 | $ 700.000 5
Datafono 1 $ 350.000 | $§ 350.000 ]
Planta telefonica PBX 1 $ 1.300000|¢% 1.300.000 ]
Telefono inalamabrico 5 $ 80.000 | § 400.000 5
Cafetera 1 $ 120000 | $ 120.000 ]
Dispensador de agua termico 1 $ 350000 | % 350.000 5
Televisor led 2 $  800.000 | $ 1.600.000 5
Camaras de sequridad 5 $ 175.000 | $ 875.000 5
Sistema de aire acondicionado 1 $ 2.350.000 | $ 2350000 5
fotocopiadora monocromatica 1 $ 1.900.000 [ $ 1.900.000 5




1.2 MUEBLES Y ENSERES

El inventario de muebles y enseres se realizd en concordancia al estudio técnico el cual
arrojo las necesidades para la Optima prestacion y puesta en marcha del servicio y basado en

cotizaciones hechas.

Tabla 24

Divisiones modulares 1 $ 3.000.000 | $ 3.000.000 10
Escritorios 2 3 500.000 | $ 1.000.000 10
Archivador 4 puestos 1 $ 300.000 (% 300.000 10
Sillas simples atencion publico 10 $ 80.000 | $  800.000 10
Sillas multiples sala de espera $ 350000 | % 1.050.000 10
Sillas secretariales 5 $ 200000 | % 1.000.000 10
Elementos decorativos 1 $ 1.500.000 | % 1.500.000 10

1.3 DEPRECIACIONES

La tabla muestra afio a afio la perdida por depreciacion de los activos fijos que son el
patrimonio de la empresa y el cual se va convirtiendo en un gasto reflejado en el balance
general , dada las condiciones de cada elemento tiene una vida Util de 5 0 10 afios momento en
el cual pierde su valor en libros.



Tabla 25

wm

173

7.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

0o ! 1 [ 2 ] 3 ] 4 [ s | 6 [ 7 | 8 | 5 | 10 |

computadores $
impresoras laser monocromatica 5 $ 700.000 | 8 140.000 | 140.000 | 8 140.000 | 8 140.000 | § 140.000 $
Datafono 5 $ 350.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 $
Planta telefonica PBX 5 $ 1300000 (S  260.000 | $ 260.000 | § 260000 | $ 260.000 | §  260.000 $
Telefono inalamabrico 5 s 400.000 | § 80.000 | § 80.000 | § 80.000 | § 80.000 | § 80.000 s
Cafetera 5 s 120.000 | § 24.000 | § 24.000 | § 24.000 | § 24.000 | § 24.000 $
Dispensador de agua termico 5 s 350.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 | § 70.000 $
Televisor led 5 $ 1600000 |$  320.000 | $ 320.000 | §  320.000 | $ 320.000 | §  320.000 $
Camaras de seguridad 5 $ §75.000 | S 175000 | § 175.000 | §  175.000 | $ 175.000 | $  175.000 $
Sistema de aire acondicionado 5 $ 2350000 | §  470.000 | § 470.000 | 8 470.000 | $ 470.000 | §  470.000 $
fotocopiadora m 5 $ 1900000 S  380.000 | $ 380.000 | §  380.000 | $ 380.000 | §  380.000 $
5
Divisiones modulares 10 |s  3000.000|S  200.000 S 300.000 | §  300.000 | § 300.000 | 300.000 | § 300.000 | $ 300.000 | § 300.000 | $ 300.000 | §  300.000
Escritorios 10 |s  1.000.000|S  100.000 S 100.000 [$  100.000 | § 100.000 | S 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | § 100.000 | $  100.000
Archivador 4 puestos 10 s 300.000 | § 30.000 | 8 30.000 | 8 30.000 | 8§ 30.000 | 30.000 [$ 30.000 |$  30.000 (S 30.000 |$ 30.000|3% 30.000
Sillas simples atencion publico 10 $ 800.000 | § 80.000 | § 80.000 | § 80.000 | § 80.000 | $ 80.000 [ $ 80.000 |$ 80.000 [$ 80.000 |$ 80.000 |3  80.000
Sillas multiples sala de espera 10 §  1.050.000 % 105.000 | § 105.000 | § 105.000 | § 105.000 [$  105.000 | $ 105.000 | § 105.000 | $ 105.000 | $ 105.000 | §  105.000
Sillas secretariales 10 |s  1.000.000|S  100.000 S 100.000 [$  100.000 | $ 100.000 | $  100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | §  100.000
Elementos decorativos 10 |5 15000008 150.000 | § 150.000 | § 150.000 | § 150.000 | $  150.000 | $ 150.000 | $ 150.000 | $ 150.000 | $ 150.000 | $  150.000

93




2 PRESUPUESTO DE INVERSION

Para la entrada en funcionamiento de la empresa se incurren en unos gastos preoperativos
los cuales son diferidos a lo largo del proyecto para amortizar sus costos y que el peso de este

gasto se refleje paulatinamente sin afectar la utilidad afio tras afio

_|
©
=2
o
)
ol

Inscripcion Escritura Publica 0 300000
Formulario de Inscripcion Camara Cio 0 3000
Registro Camara de Comercio 0 232000
Publicidad v mercado 0 1500000
Mejoras en Propiedades ajenas 0 400000
Instalacion de plantas y redes 0 140000
Licencia antivirus vy office 0 750000
Sayco y Acinpro 0 160000

Tabla 26

Gastos Preoperativos|  3485000| 697000 697000{ 697000/ 697000| 697000
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3 BALANCE INICIAL

Se estable que para la puesta en marcha del servicio se necesitan $ 41.030.884 millones de
pesos los cuales representan los activos fijos, el capital de trabajo y los diferidos, también se
determiné que con una inversion de los socios de $20.000.000 el restante $ 21.030.884 se

financiara a través de una entidad bancaria.

Tabla 27

1. Activos corrientes (K.T.)| $ 11.450.884 |1. Obligaciones $ 21.030.884
2. Activos Fijos $ 26.095.000 (2. Patrimonio $ 20.000.000
3. Diferidos $ 3.485.000

4 COSTOS OPERACIONALES
4.1 INSUMOS

Se determinaron los insumos de acuerdo al gasto promedio de maquinaria y equipo
tambien estos valores dependeran de la cantidad se usuarios que se atenderan

Tabla 28

Usuarios a atender por mes _ Incremento anual (Inflacion) -

servicio de energia 80% kwh 1600[S 250 | $400.000] $4800.000]$4944.000] $5092320] §5245.090| §5402442
servicio de internet felefono y television 80% | Unidad 1[s 160000 | $160.000 $1.920000]$ 1.977.600] $2.036.928] $2.098.036] §2.160977
Resmas de papel Unidad 3[s 9000 $9.000] 108000 $111240| §114577 $118015| $121555
Recargas inpresoras Unidad als 20000| $20000] $240000( $247200 $254616] 3262254 $270.122
toner para fotocopiaora Unidad 1[$ 25000 |  $25000] $300000| $309.000 $318270 $327.818| $337653
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4.2 GASTOS DE PERSONAL

Por las caracteristicas del servicio en la cuales el grupo de aseosres es el encargado de la
atencion directa de los usuarios y por ende la generacion de recursos para la orgacnizacion, en
la siguiente tabla se discriminan el valor de los salarios y cada uno de las prestaciones sociales
a las que obliga la ley.

Tabla 29

ASESORESCOMERCIALES $ 900.000] $ 2.700.000

Sueldos $ 32.400.000 | $ 33.372.000 | $ 34.373.160 | $ 35.404.355 | $ 36.466.485
Auxilio de transporte(61500) $ 184.500 | $ 190.035 | $ 195.736 | $ 201.608 | $ 207.656
Cesantias $ 2.714.289 | $ 2.795.718 | $ 2.879.589 | $§ 2.965.977 | $ 3.054.956
Prima $ 2.714.289 | $ 2.795.718 | $ 2.879.589 | $§ 2.965.977 | $ 3.054.956
Vacaciones $ 1.351.080 | $ 1.391.612 | $ 1.433.361 | $ 1.476.362 | $ 1.520.652
Intereses/cesantias $ 324.000 | $ 333.720 | $ 343.732 | $ 354.044 | $ 364.665
EPS $ 2.754.000 | $ 2.836.620 | $ 2.921.719 | $ 3.009.370 | $ 3.099.651
Pension $ 3.888.000 | $ 4.004.640 | $ 4.124.779 | $ 4.248.523 | § 4.375.978
ARP (0,522%) $ 169.128 | $ 174.202 | $ 179.428 | $ 184.811 | $ 190.355
Sena $ 648.000 | $ 667.440 | $ 687.463 | $ 708.087 | $ 729.330
ICBF $ 972.000 | $ 1.001.160 | $ 1.031.195 | $§ 1.062.131 | § 1.093.995
Caja de Compensacion $ 1.296.000 | $ 1.334.880 | § 1.374.926 | § 1.416.174 | § 1.458.659

4.3 COSTOS TOTALES

Los costos anuales se determinan por la mano de obra utilizada en la prestacién del servicio

y la utilizacion de recursos de caracter variable que dependerén del nimero de usuarios que se
atenderan.

Tabla 30

1. Costos Fijos $ 49.415.286 | S 50.897.744 | § 52.424.677 | S 53.997.417 | S 55.617.339

2. Costos Variables S 7.368.000 | § 7.589.040 | $ 7.816.711 | S 8.051.213 | S 8.292.749
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5 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos estaran determinados por todos aquellos gastos que no tengan
que ver directamente con la prestacion del servicio como lo es la némina del gerente y la
secretaria los servicios de publicidad y contabilidad, ademas de ciertos gastos inherentes a la
administracion.

5.1 REQUERIMIENTO DE PERSONAL CALIFICADO

El requerimiento de personal calificado signados en el organigrama de la organizacion
como de asesoria y por ende no pertenecientes a la némina fija de la empresa se le asignaron
unos gastos en los cuales se incurriran mensualmente con el fin de garantizar y cumplir las
normas de funcionamiento a nivel contable y para contar con alguien que constantemente este
encargado del area de publicidad.

Tabla 31

Contador §400.000)  §4.800.000 $4.944.000 $§5.092320] §5.245.09
Publicista §400.000 $4.800.000 $4944000[ §5.0923200 §5.245.090
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5.2 NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO

La ndmina del personal administrativo de la empresa se convierte en un gasto que se refleja
en el estado de resultados en la siguiente tabla se relaciona la ndmina con sus respectivas
prestaciones sociales a las que hubiese lugar.

Tabla 32

Gerente S 1.800.000 $ 21.600.000

Secretaria auxiliar contable S §00.000 S 9.600.000

PERSONAL ADMINISTRATIVO

Sueldos $ 31.200.000 | § 32.136.000 | § 33.100.080 [ § 34093.082 | § 35115875
Auxilio de transporte ($63.600) S 763200 [ S 786096 | S BD9672 [ S 833969 | § 858.988
Cesantias 5 2662535 |5 2742411 |5 2824683 |5 2909423 |5 2996706
Prima S  2.662.535 | § 2742411 |5 2824683 |§ 2909423 | § 2996706
Wacaciones S 1.301.040 [ S 1.340071 | § 1380273 [ S 1421682 [ S 1.464.332
Intereses/cesantias 5 319632 [ 5 329221 | 5 339098 [ 5 349271 | 5 359.749
|EPS S 2652000 |5 2731560 |5 2813507 |§ 2897912 |§ 2984849
Pension S 3.744.000 | S 3 856320 (S 3972010 (S 4091170 | S 4213905
ARP (0.522%) 5 162864 [ 5 167.750 | S 172782 [ 5 177966 | 5 183.305
Sena 5 624000 [ S 642720 | S 662.002 [ S 681.862 | § 702317
ICBF 5 936.000 [ S 964.080 | S 993.002 [ S 1.022.792 [ S 1.053.476
Caja de Compensacion 5 1248000 [ 3 1285440 | 5 1.324.003 [ 5 1.363.723 [ 3 1.404.635

5.3 OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

En la correlacion que existe entre los gastos administrativos en el proceso de la prestacion
del servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea se determind en ciertos
obligaciones deben ser pagadas de acuerdo al uso que se les da, por eso en el servicio de
energia y telecomunicaciones se le otorgo el 20% de uso de estos al area administrativa.
Tabla 33

Arrendamiento §  1.500.000|§ 18.000.000 |§ 1.545.000 | § 18.540.000 | § 1581350 | § 19.096.200 |§ 1.639.091|§ 19.669.086 | § 1.688.263 | § 20.239.159
servicio de acueducto y alcantarillado § 1200008 1440000 |5 123600 |§ 1483200 | 127308 | § 1527686 | 131127 1573507 § 135061 | §  1.620733
servicio de energia 20 % § 1000008 1.200.000 |§ 103.000 |§ 1236000 |5 106090 |§ 1273080 % 109273 |§ 1311272 § 112551 | § 1350611
servicio de infernet telefono v television 0% | § 40000 (S 4800008 412008 4044008 42436|3  S0923218  4709(% 24509 | § 450005 54004
Utiles y Papeleria $ 60.000 (S 720000|§ 618008 741600 |5 63.654)5 763848 |8 655648 786.763 | § 615315 810366
Gastos de cafeteria $ §5.000 8 1020000 (S 87550 |§ 1050600 |§  %0.077)§ LOSLIIS|§  92.882(5  L114582§ 95668 [§  1.148.019
Implementos de Aseo § S0.000 (8 600000 (S  51500|§  618.000 |8 S045 (8 6365405 546368 655.636 | § 56275 |§  675.305
Vigilancia del sector § 1000008 1200000 |§ 103.000 |§ 12360005 106090 |§ 1273.080|% 109273|§ 1311272 )§ 112551 | § 1350611
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6 PRESUPUESTO DE VENTAS

Las ventas se estimaron basandose en un presupuesto de clientes a atender, cifra arrojada
por el estudio de mercado multiplicado por el costo unitario que fue determinado por la
relacion entre los insumos por unidad y la cantidad de mano de obra utilizada que se
referencia en el presupuesto de némina para los agentes comerciales, la tasa de crecimiento se
establecio por las caracteristicas del mercado y reconocimiento de marca obtenido de un rango
promedio de la tasa de crecimiento anual del sector comercio electronico en Colombia el cual
se estipulo en un 15 % de nuevos usuarios por afio, también se establecié un aumento para el

precio de venta basado en un indice promedio del IPC del 3% anual.

Tabla 34

5256,789835

Tasa de crecimiento de las ventas anuales

15%

15%

15%

15%

Numero de usuarios a atender

23.796

27.365

31470

36.191

41.619

Precio de venta estimado por unidad

§ 5237

§

52378

5414

§

3571

5.744

§

3917
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7 PUNTO DE EQUILIBRIO

7.1 PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

El punto de equilibrio en unidades se obtiene como resultado de la relacion entre los costos

fijos dividido el precio de venta por unidad menos el costo variable por unidad.

Formula: PE unidades = CF/ (PV(g-CVQ)

Tabla 35

Costos Fijos (CF) 40415286 50.897.744| 52424677 53997417 55617339
Precio de venta por unidad (PVq) 5.257 5414 5577 574 5917
Costo variable unitario (CVq) 310 77 248 122 199

7.2 PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS

El punto de equilibrio en ventas se obtine de la relacion costos fijos dividido costo de

ventas totales y ventas totales.

Formula: PE ventas = CF /(1-(CVT-VT))

Costos Fijos (CF)

49.415.286

50.897.744

52424677

53.997417

55.617.339

Numero de usuarios 23.796 17365 31470 36.191 41619
Ventas Totales (VT) 125.090.571| 148.169.782] 175.507.107| 207.888.168] 246.243.535
Costos Variables Totales (CVT) 73680000 7580040 7816711 8051213 8292749
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8 ESTADO DE RESUSLTADOS

En el estado de resultado se discrimina cada uno de los ingresos y egresos por conceptos de
ventas, gastos y costos. En la utilidad del ejercicio se encuentra el valor proyectado para cada

afo del proyecto incluyendo las deducciones de impuestos, intereses y reserva legal.

Tabla 37

ANALISIS ANALISIS
VIRTICAL VIRTICAL

INGRESOS OPERACIONALES

VINTAS 125000371 § 148169780 § 15501007 §207388 168 § U353

COSTO DE VENTAS § 3678328 4 |9 RU6TY W[5 6024138 Mho |5 6204860 W[5 63910088 1%
UTILIDAD BRUTA EN VENTA § 63307286 §89.682.998 § 113265719 SHERNH § 180333446
GASTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION § 81306805 0% SO006.8T9 ] 6l% § RO 8% § ML 4% § MATIE] 4%
GASTOS DE PIRSONAL § 273803 § 07401 § 31213400 § L1008 § 3
CASTOS PER CALIFICADO | § 2600000 § 0888000 § 1014640 § 1040170 § 1080488

SERVICIOS PUBLICOS § 60,000 § 2300800 § 5161704 § 2694664 § N1

AMORITZACION DIFERIDOS | § 697000 § 6900 § 6700 § 670 § 670

DEPRECTACTONES § 433400 § 43400 § 43400 § 43400 § 43400

UTILIDAD OPIRACIONAL § (102310 -13% §(mE M § NGB 1% § 0304%] % § MATE] W%
GASTOS NO OPERACIONALES § AL W § 16T § LA61L| 1% § LT 030k § TN 0%
INTERESES FINANCIROS | § LI33701 § 330 § 306031 § LN § M

UTILIDAD ANTES DE MPUESTO SN -19% S (96619 - § 86 1% S AT 1% § BRO6S[ M
IMPUESTO SOBRE LA RINTA § (146.163) § (1301 8%) § 63419 § 1607198 § 18003%
UTLIDAD LIQUIDA § (13.727038) § (2630833) § 1320038 § 3643068 § 36033008
RESERVALEGAL § (LITLI00) § (6109 § L3003 § 124300 § 360330
I Ol O D DO E
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9 BALANCE GENERAL

El balance genral proyectado muesta la consolidacion de la empresa en cada afio a nivel de

de activos, pasivos y patrimonio.

Tabla 38

PERIODO 013 2014 2015 2016 017
ACTIVOS CORRIENTES
Disporible $11.450.884 [ S 40.407.984 § 06897762 $ 171.506.912 $ 267.784.643 S 339.939.136

9%
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
Maquinaria y Equipo $17.445.000 [ S 17.445.000 $ 17445.000 5 17.445.000 $ 17445000 5 17443.000
Muebles v enseres $ 8650000 ]S  8.630.000 § 8650000 § 8650000 § 8650000 S 86350000
Depreciacion $ (4.354.000) 5 (8.708.000) $ (13.062.000) $ (17416.000) 5 (21.770.000)

1%
DIFERIDOS
(Gastos pagados por anticipado $ 3485.000]S  3.485.000 5 3485.000 5 3.485.000 5 3485.000 § 3485000
Amotizacion S (697.000) $ (1394.000) $ (2.091.000) $ (2.788.000) $  (3.485.000)

0%

100% 100% 100% 100% 100%

PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por Pagar §  614.000 § 632420 § 651383 § 670934 § 691.062
Obligaciones laborales $ - § - $ - s - § -
Impuestos Gravamenes y tasas $ (7.746.163) $ (1.305.684) $ 6545996 $ 16.077.928 § 17609526

100%
PASIVOS NO CORRIENTES
Obligaciones Financieras L.P. §21.030.884 | § 18.380.919 $ 15113989 $ 11.086453 $ 6121228

0%

Aportes Sociales §20.000.000 | $ 20.000.000 $ 20000000 $ 20000000 $ 20000000 S 20000000
Reserva legal $ (1572706) § (1837799) S (08764 s 2735583 s 8361113
Utilidad Acummlada $ - $ (14154 35D) $ (16540 193) $ (4578873) S 24799886
Utilidad del ejercicio $ (14154 35D) $ (2385841) $ 11961320 $ 29378759 5 50450135
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10 TASA INTERNA DE RETORNO

La TIR representa para el estudio de factibilidad del servicio de intermediacion ya

asesoramiento de compras en linea un indicador muy importante en cuanto a la viabilidad y la

rentabilidad esperada para el proyecto, la tabla esta proyectada con los valores del estado de

resultados. Muestra un porcentaje de retorno considerable y muy positivo argumento

importante basado en todas las demas proyecciones realizadas.

Tabla 39

Utilidad del ejercicio

inversion

-$ 14.154.352

-$2.385.841

$11.961.320 $ 29.378.759

$ 50.450.135

-20.000.000

11 VALOR PRESENTE NETO

Tomando los valores proyectados en el estado de resultados para cada afio y trayéndolos a

un valor presente aplicando la respectiva formula, y estableciendo como referencia para la tasa

de interés de una inversion 10 puntos porcentuales por encima del valor del DTF actual es

posible establecer la rentabilidad esperada para el proyecto convirtiéndose en un factor

decisivo para determinar su factibilidad.

Tabla 40
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Utilidad del ejercicio -$ 14.154.352 -$2.385.841 $11.961.320 $29.378.759 $50.450.135
Inversion -20.000.000

DTE 4.78%

PUNTOS ADICIONALES 10%

TOTAL




12 INDICADORES FINANCIERQOS

Tabla 41

Capital de trabajo =  Activo Cte. - Pasivo Cte. = S 47.540.146

Este indicie nos muestra el capital total con el que cuenta la empresa para producir
esta representado por los acctivos v los pasivos

[ REZSRICERHEREEN = Activo Corriente = = -5.67
Pasivo Corriente

Nos indica que por cada $1 de pastvo corriente la empresa cuenta con 55,67 de respaldo en el activo
corriente para el primer afio

Actividad

|Rotacion de Actives | _ Ventas Anuales _ 125.090.571 _ 1.93
Activo Total % 64.936.984 :

Significa gue los activos totales rotaran 1,92 veces en el primer afio lo gque quiere decir
que de cada peso invertido en activo total se espera generar ventas por 51,93

Endeudamiento
_ Pasivo Total _ $ 11.248.756 _ 17.32
Activo Total $ 64.936.984 '

Mos indica que por cada 51 que la empresa tiene invertido en activos $0,1732 seran financiados
por terceros, en otras palabras, los acreedores seran duefios del 17,32% de la empresa

Rentabilidad

_ Utilidad Bruta B $ 68.307.286 _ 51.61
Ventas $ 125.090.571 ’

Significa gue se espera gue las ventas de la empresa generen un34,61% de la utilidad bruta. Por cada
5100 vendidos en el primer afio se espera generar $54.61 de utilidad

_ Utilidad Neta B $ 14.154.352 _ 13
Ventas $ 125.090.571 ’

La utilidad neta se espera gue corresponda a un -11% de las ventas netas del afio de inicio es decir
que por cada $100 se genera una utilidad neta de - $11

_ Utilidad operacional _ $ 19.279.519 _ 29.7
- Total Activos N $ 64.936.984 - i

La utilidad operacional con respecto al activo total corresponde al -29,7% en el primer afio, lo que indic
que por cada $100 invertidos en activo total se espera generar -$29,7% de utilidad operacional
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CONCLUSIONES

El proyecto se caracteriza como viable y aplicable debido a que se cuenta con una serie de
conocimientos administrativos, técnicos, financieros y de mercado relacionado con el sector al

cual va dirigido el presente proyecto, lo que ofrece una ventaja competitiva.

Con base al estudio de mercado se puede determinar que el area de comercio electronico
presenta un ambito positivo para la creacion de la empresa en la ciudad de Armenia ya que
muestra una demanda del servicio considerablemente alta la cual fue reflejada en la labor de
campo por medio de encuestas, a pesar que la compra per capita de productos por internet es
pequefia sigue siendo un punto positivo para la empresa ya que al traer un servicio nuevo la

cantidad de usuarios en el mercado estan totalmente disponibles para ser aprovechados.

La implementacion del servicio basado en los gustos y preferencias de los usuarios
fortalece la empresa ya que establece las categorias principales de consumo y de este modo se
puede enfocar y ofrecer un servicio mas especializado de tal forma que los usuarios puedan

encontrar lo que realmente desean y satisfaga sus necesidades.

La viabilidad de este proyecto estd demostrada en todos los planes y analisis realizados, ya
que en el de mercado la demanda para este servicio estd sustentada con el aumento de la
demanda en el sector de comercio electronico, en el técnico se demostro que las adecuaciones
e implementaciones de equipos y recursos presupuestados son Optimos para prestacion del
servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea. Ademas de esto el andlisis
financiero devela que el 27% de TIR es un porcentaje adecuado Yy las ganancias estan en

consecuencia con lo planeado.
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El andlisis financiero arroja una serie de cifras, como la utilidad en porcentaje sobre la
venta (54 %) que es alto , pero nos muestras otros indicadores negativos para para el primer
afo en el margen neto de utilidad y la rentabilidad del activo ya que el servicio por su mismo
caracter innovador en un principio es mas dificil el reconocimiento de los usuarios por lo tanto
se enfatiza a nivel de marketing para mejorar esta falencia, también se debe al tamafio de la
inversion ya que la compra de activos fijos y capital de trabajo son considerables pero
representan el factor mas importante de la empresa. Con el avance del proyecto y con la tasa
de crecimiento del sector tan alta se empiezan a reflejar resultados positivos para la inversion

a medida g avanza el proyecto.

En el caracter organizacional se establece que se considerara como pequefia empresa sin
embargo las funciones y los puestos de trabajo quedan claros de acuerdo a la prestacion del
servicio y tendra como factor principal la eficiencia y la eficacia, también se establece el
objetivo principal de la empresa que es el de servir como medio para traer a la ciudad de
Armenia productos innovadores a buen precio Y reflejar a futuro el propdsito de convertirse

en lideres en el servicio de intermediacion y asesoramiento de compras en linea.

El analisis ambiental refleja el compromiso actual por la conservacion del medio ambiente
y la implementacion de medias y acciones necesarias para que el impacto ambiental sea
minimo y que los recursos utilizados sean nuevamente aprovechados. Ademas de ser un factor
de bienestar y de amabilidad con el medio ambiente los planes establecidos generaran

bienestar para trabajadores y usuarios.
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA

UNIVERSIDAD DEL QUINDIO

PROGRAMA ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

OBJETIVO: Tener la informacion necesaria para llevar a cabo un estudio de factibilidad

de un sistema de riego para café en el Departamento del Quindio.

1* ;Sabe usted que es el comercio electrénico?

o Si

o No
2*; Cual es el principal uso que usted le da a internet?

Entretenimiento
Informacién

Comunicacion

O O O O

Compras
3*¢Ha realizado algun tipo de compra a través de internet?

o Si

o No
4* ; Posee algun tipo de tarjeta electrénica con alguna entidad bancaria?

o Si ¢ Débito? ¢ Crédito?

o No
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5* ¢ De las siguientes categorias de bienes o servicios cuales representan mayor interés

para usted?

Marque con una X.

Accesorios Computacion Hogar y Mdsica
para muebles peliculas
vehiculos y series
Animales y Consolas y video Industrias y Relojes y
mascotas juegos oficinas joyas
Cémaras vy Deportes y fitness Instrumentos Ropa vy
accesorios musicales accesorios
Celulares y Electrodomésticos Juegos y Salud vy
teléfonos juguetes belleza
Colecciones Electronica, audio Libros, Otras
y hobbies y videos revistas vy categorias
comics

6*¢ Estaria dispuesto a pagar por un servicio de intermediacién o asesoramiento para

realizar compras en linea?

o Si ¢Por qué?

o No ¢Por que?

Muchas gracias por su colaboracion.
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ANEXO B: RESULTADOS DE ENCUESTA

Figura 5

éSabe usted que es el comercio electrénico?

ESi ®ENo

Analizando los resultados arrojados por la grafica se puede decir que el 63 % de
la poblacion a la cual se le realiz6 la encuesta tienen conocimiento del comercio

electrénico, mientras que el 37% desconocen el tema.
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Fiaura 6

¢Cual es el principal uso que usted le da a
internet?

M Entretenimiento  ®Informacién i Comunicacion & Compras

El 52% de la poblacion encuestada le da principal uso a la seccion de
entretenimiento, seguido de un 25% en la parte de informacién, el 15% a la
comunicacion y el 8% le da uso a la seccion de compras por internet. Por lo tanto, la
mayor parte de la poblacion reflejada en la prueba, no usa internet para realizar sus
compras, no hacen uso de este medio para la adquisicion de bienes o servicios
desaprovechando los beneficios que este medio ofrece.

112



Figura 7

é¢Ha realizado algun tipo de compra a través de
internet?

ESi ENo

Teniendo en cuenta que solo el 13% de los encuestados ha hecho compras a
través de internet y el 83% no ha realizado transacciones de este tipo, se puede
analizar que la mayoria de la poblacién desconoce y desaprovecha las ventajas que
éste les brinda, convirtiéndose de ésta manera en un mercado potencial para la
prestacién del servicio.
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Fiaura 8

é¢Posee algun tipo de tarjeta electrénica con
alguna entidad bancaria?

M Si Débito ®SiCrédito mNo

Esta grafica muestra que el 47% de los encuestados posee tarjeta débito y el 35%
no tienen ningun tipo de tarjeta electronica, por lo tanto se descifra que solo el 18%
de los encuestados poseen tarjeta crédito la cual es la Unica habilitada para realizar
pagos en linea, dandole mayor posibilidad al servicio de intermediacion en las

transacciones comerciales.
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Figura 9

éDe las siguientes categorias de bienes o
servicios cuales representan mayor interés
para usted?

263

233
210
183
152

125
110

42 34 35 45 43

30

Por medio de la grafica se puede apreciar que el sector tecnolégico es uno de los
que mas representan importancia en los encuestados, teniendo en cuenta los
celulares, teléfonos, computaciéon, camaras, accesorios y electronica. Descendiendo
a un segundo plano en donde se encuentran las secciones de salud y belleza, ropa y
accesorios. De ésta manera se pueden referenciar los productos o servicios que
podrian tener mayor potencia en el mercado del comercio electronico a la hora de

ofrecer la prestaciéon del servicio.
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Figura 10

éEstaria dispuesto a pagar por un servicio de
intermediacidon o asesoramiento para realizar compras en
linea?

ESi ®No

El 35% de los encuestados estaria dispuesto a pagar por el servicio de
intermediacién y asesoramiento de compras en linea debido a la comodidad que
obtienen para la adquisicion del producto o servicio, por otra parte, en su gran
mayoria desconocen el proceso para la eleccion de sus bienes y transacciones
dandole gran importancia a la intermediacion para su efectividad en la adquisicion,
pues a pesar de no abordar completamente el tema, tienen presente que el comercio
electronico trae con si grandes ventajas competitivas como el precio e incluso la
calidad. Sin embargo, el 65% dicen que no pagarian por el servicio ya que
consideran que los costos tendrian un incremento, o simplemente no les interesa
porque no les gusta comprar por internet, pues prefieren tener el producto tangible
para mayor seguridad. Con lo anterior, podemos concluir que existe la necesidad
para la prestacion del servicio pero que hay desconocimiento e inseguridad en

cuanto a las ventajas del comercio electrdnico en la actualidad.
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