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Resumen — El E-Commerce en los Gltimos afios se ha
convertido en una estrategia competitiva que han ido
implementando varias empresas para aumentar su rentabilidad.
Ademds, que esta estrategia ofrece la posibilidad de adquirir
nuevos conocimientos en tecnologias de la informacion y se
destaca por la reduccion de costos. Teniendo en cuenta lo anterior,
el objetivo principal de la presente investigacion es disefiar un
plan de negocios para comercializar bisuteria para mujer a través
del E-Commerce. El plan de negocios se establecio teniendo en
cuenta que existe una dificultad en la compra presencial de
articulos de bisuteria en la ciudad de Bogota. Se desarrolla
mediante la investigacion de fuentes secundarias y primarias
como encuestas para determinar la demanda que existe en el
sector. Obteniendo como resultado la identificacion de los factores
y elementos claves que son necesarios para el desarrollo de un
exitoso plan de negocios que tenga como estrategia de
comercializacion el E-Commerce, generando buena rentabilidad
y competitividad.

Palabras claves — Plan de Negocio, Comercializacion,
Estrategia E-Commerce, Bisuteria.

Abstract — E-Commerce in recent years has become a
competitive strategy that several companies have been
implementing to increase their profitability. In addition, this
strategy offers the possibility of acquiring new knowledge in
information technology and stands out for reducing costs. Hence,
the main objective of this research is to design a business plan to
commerce jewelry for women through E-Commerce. The business
plan was established because there is a difficulty in the face-to-face
purchase of costume jewelry in the city of Bogota. It is developed
through the investigation of secondary and primary sources such
as surveys to determine the demand that exists in the sector.
Obtaining as a result the identification of the key factors and
elements that are necessary for the development of a successful
business plan whose marketing strategy is E-Commerce and that
generates good profitability and competitiveness.

Key Words — Business Plan, Marketing, E-Commerce
Strategy, Jewelry.

1. INTRODUCCION

En Colombia el sector de la joyeria se divide en tres
segmentos: joyeria tradicional, joyeria de disefio y joyeria
artistica [1]; y estos a su vez se clasifican segun su precio: alta
joyeria, joyeria comercial y bisuteria. Este articulo se enfocara
en la bisuteria, la cual en muchos aspectos logra competir con
la alta joyeria, pues utiliza nuevos materiales como el ambar,
acero inoxidable, zamak, bronce, y aleaciones con oro y plata.
Dichos materiales permiten que los costos sean mas bajos y a
su vez los precios de la joyeria sean mas estables, en
comparacion con la alta joyeria y adicional a esto, los
materiales de la bisuteria son mas féciles de conseguir [2].

Segun el dltimo estudio realizado por FENALCO Bogota
en enero de 2021, el sector de la joyeria y articulos de lujo
representa aproximadamente el 2.2% del sector empresarial en
Bogota [3]. De igual manera, el director de FENALCO
manifiesta que el sector de la Joyeria y Bisuteria genera
alrededor de 45.000 empleos, entre los cuales encontramos
emprendedores, empleados y empleadores. representando un
0.10% del empleo en Colombia [4] y de 0,59% para Bogoté [5].

Por otro lado, las tendencias que ha desarrollado el sector
de la joyeria y bisuteria en las Gltimas tres décadas han
avanzado mucho mas répido que otros sectores como la
confeccion y moda. Sin embargo, se ha identificado una
dificultad en la compra presencial de articulos de bisuteria en
la ciudad de Bogota por varias razones. La primera se debe a la
emergencia sanitaria ocasionada por el SARS-CoV-2,
comUnmente conocido como COVID-19, pues el gobierno
nacional de Colombia decretd6 un aislamiento preventivo
obligatorio que se extendio hasta enero del afio 2021 [6]. Esto
altimo gener6 un impacto negativo en la economia del palis,
debido a que la mayoria del comercio depende directamente de
las ventas in situ. Y asi mismo, generé que la tasa de desempleo
aumentara afectando la economia familiar.



Ademas de las consecuencias econémicas y sociales que
trajo la pandemia, las empresas evidenciaron que no se
encontraban en la capacidad de ofertar sus bienes y servicios
fuera de sus puntos de venta, esto se refleja en la inactividad e
incluso cierre de algunas empresas durante la coyuntura [7]. En
el caso de la informacion recopilada por las cdmaras de
comercio, hasta la primera semana de junio de 2020, en
Colombia el 96% de las empresas tuvieron una caida en sus
ventas (75 % registré una disminucion superior al 50 %), y el
82% de las empresas formales podrian subsistir solo entre uno
y dos meses con sus propios recursos [8].

Por otro lado, el manejo de dinero en efectivo dispar6 la
desconfianza en cuanto a la posibilidad de contagiarse de
COVID. Segun el director de servicios financieros de Minsait
Payments en Colombia, el uso del efectivo como método
principal de pago, va a caer entre el 70 y 80% por el miedo a
contagiarse al manipular billetes 0 monedas [9]. De esta
manera, se generd una tendencia alta hacia el pago electrénico
0 sin contacto.

Otra de las causas que fueron identificadas fue la
inseguridad que presentan los bogotanos a la hora salir a
realizar sus compras. Segun la Fiscalia General de la Nacion,
Bogota es la ciudad con més casos de hurtos a personas en
Colombia [10]. La mayoria de estos hurtos se presentan en los
medios de transporte, como lo son Transmilenio, SITP y buses
provisionales. En consecuencia, los consumidores optan por no
desplazarse a los puntos de venta para asi evitar ser robados,
pues segln la Gltima encuesta realizada por la Camara de
Comercio de Bogota, en el afio 2020 la percepcion del aumento
de la inseguridad en la capital del pais, aumentd 16 puntos
porcentuales, con respecto al afio anterior y asi mismo los
Bogotanos reflejaron que desde que inicié la pandemia, se
sienten inseguros cuando usan el transporte publico [11]

Asi mismo, el desplazamiento a los establecimientos
implica un gran esfuerzo por parte del consumidor, debido a
que Bogota por ser una de las ciudades méas grandes de
Latinoamérica, los ciudadanos deben realizar largos
desplazamientos de un lugar a otro, generando pérdidas de
tiempo. Razén por la cual muchos de los consumidores
prefieren no realizar dichos trayectos a los locales comerciales
ahorrando tiempo y energia [12].

Adicional a los tiempos de desplazamiento, hay que tener
en cuenta que el tiempo de ocio y entretenimiento de los
consumidores se ven reducidos debido a que la mayoria tienen
obligaciones y trabajos con los cuales cumplir. En particular,
Colombia es el tercer pais en donde més horas se trabaja seguin
estudio de la OCDE [13]. A esto se le deben sumar el tiempo
que los consumidores dedican en compromisos sociales y

familia, lo que nuevamente acaba reduciendo el tiempo
invertido en actividades como compra de bienes o servicios.

Debido a esto se puede identificar una ineficiencia en los
canales de comercializacion y distribucion de productos. Con
esto en mente, esta investigacion hace clara la posibilidad de
que se implementen nuevas estrategias de mercadeo y venta de
productos. Como bien demostr6 la pandemia, las empresas y
las organizaciones se deben reinventar para poder sobrevivir,
prosperar y desempefiarse de manera eficaz.

Algunas otras empresas lograron incorporar estrategias
nuevas para mitigar el impacto en sus ventas. Organizaciones
como Olimpica, Only, Stradivarius, entre otras, implementaron
nuevas estrategias de comercializacion y distribucion de sus
productos para lograr reactivarse econdmicamente [14]. Entre
dichas estrategias se puede destacar el comercio electrénico y
una estructura de domicilios propia o en otros casos a través de
outsourcing.

Segun el informe de Impacto del Covid-19, para el mes de
agosto de 2020, el E-Commerce fue una de las estrategias mas
comunes que las empresas empezaron a implementar para
aumentar sus ventas, siendo una estrategia muy competitiva
[15]. Entendiéndose, asi como cualquier compra que se realice
a través de paginas web, plataformas de ventas digitales o un
smartphone o tableta. [16]

Adicionalmente, el comercio electronico, basado en las
mejoras tecnoldgicas de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion - TIC, facilita el comercio, ya que reduce los
costos de transaccion, provee informacién a los participantes,
incrementa el acceso a una mayor cantidad de bienes y
servicios, lo que conlleva a ganancias en eficiencia y aumentos
del bienestar para el conjunto de la economia. [16]

De igual manera, el E-Commerce es unos de los sectores
que més dinero mueve en el mundo y es uno de los sectores con
mayor potencial de crecimiento. Hoy en dia el comercio
electrénico tiene una tendencia de crecimiento muy rapida,
incorporando nuevos logros en el proceso de produccion. Al
eliminar las barreras y permitir un contacto en tiempo real con
los consumidores-vendedores, se producira una mayor
eficiencia en el ciclo de produccién, trayendo asi la reduccion
de costos y la disminucién de precios, ya que se eliminarian
intermediarios del ciclo comercial [17]. Con el comercio
electronico se pasa a funcionar a través de un espacio
cibernético que tiene sus puertas las 24 horas del dia, los 12
meses del afio [18].

Por estas razones, el presente proyecto tiene como objetivo
realizar una propuesta de un plan de negocios para la



comercializacion de bisuteria para mujer implementando la
estrategia E-Commerce en Bogota, que genere rentabilidad, sea
atractivo y facil de comprender.

Il. CONCEPTOS TEORICOS

Los principales fundamentos tedricos de la presente
investigacion, que le dardn sustento son: Plan de negocio,
Comercializacion, Bisuteria e E-Commerce.

A. Plan de Negocio

Segun recopilacion de los conceptos de los autores de “Plan
de negocio” [19] y de “Elaboracion de plan de negocio para
MYPE” [20]. Se define plan de negocio como un documento
donde se detallan, describen y planifican las actividades que un
negocio realizara en un futuro, con el fin de aumentar o generar
ganancias. Sirve de guia para un empresario o emprendedor, ya
que se encuentra de forma detallada, los productos o servicios
que se ofrecen, las operaciones comerciales que desarrolla, los
planes futuros y el financiamiento con el que cuenta el negocio.
De igual manera, es necesario que en el plan de negocio se
establezcan las estrategias que serdn implementadas para
cumplir con el objetivo que se estableci6 en un principio.

B. Comercializacion

Teniendo en cuenta los conceptos de los autores de
“Comercializacion con canales de distribucion” [21], la
definicién de comercializacion de la Secretaria de Economia de
México [22] y con respecto al enfoque del presente estudio de
investigacion, se define comercializacion como las actividades
gue una organizacion debe realizar para lograr posicionar una
producto o servicio con el fin de que los consumidores lo
conozcan, lo consuman o lo utilicen.

C. Bisuteria

Segun los aportes de Legiscomex sobre la definicién de
bisuteria [23] y sobre los aportes de los autores de “Modelo de
seguridad y salud ocupacional para los sectores joyeria y
bisuteria” [24]. Se define bisuteria como la produccion de
objetos de adorno personal, que tratan de imitar a las joyas de
alta calidad, utilizando para su fabricacion materiales mas
econémicos como el acero, laton, bronce, aluminio, niquel,
cobalto, entre otros.

D. E-Commerce o Comercio Electrénico

Teniendo en cuenta los conceptos de los autores de
“Comercio Electrénico: Conceptos y reflexiones basicas” [25],
“Comercio Electronico”  [26]y “Electronic and mobile
commerce” [27], se define E-Commerce o Comercio
Electrénico a cualquier transaccion comercial, donde el cliente

y empresa interactdan por medio electrénico, principalmente
internet y otras redes de datos, en lugar de tener un contacto
fisico.

11l. METODOLOGIA

El desarrollo del plan de negocios se realiz por medio de
cuatro puntos en especifico: un diagndstico actual del sector de
la bisuteria en Bogot4, su estudio de mercado para identificar
oferta, demanda y precios; un estudio técnico, organizacional,
legal y ambiental para la operacién del negocio; y un estudio de
la viabilidad econdmica que permita finalmente determinar la
factibilidad del negocio.

Para el desarrollo de los objetivos se realizaron
investigaciones mixtas, tanto cualitativas como cuantitativas,
pues se establecieron los factores y elementos claves para
realizar un exitoso plan de negocios. Ademas, se realizé un
andlisis de los datos obtenidos a través de encuestas con el fin
de obtener un analisis de la demanda y un estudio financiero
donde se examinaron los datos cuantitativos para determinar y
comprobar que el plan de negocios genera una buena
rentabilidad.

IV. RESULTADOS

A. Diagnostico del Sector

1) Colombiay Bogota en el Mercado Internacional

Se evidencié que para el afio 2015, en Colombia las
exportaciones de oro y piedras preciosas como la esmeralda,
representaban casi el 90% del total de ventas externas del pais.
Para Bogotd y Cundinamarca, sobresale la gran importancia
que tiene la bisuteria para las exportaciones locales,
representando aproximadamente un 75% y dejando en segundo
lugar a las exportaciones de oro. [28]. Ademas, Bogota es uno
de los principales centros de produccién de joyeria y bisuteria
y también presenta una alta concentracion de produccion de
joyeria de disefio. [29]

Asi mismo, el sector de joyeria y bisuteria es uno de los
sectores de la economia colombiana con mayores posibilidades
de crecimiento esto se debe a que Colombia aparte de ser uno
de los principales productores y exportadores de oro y
esmeralda, también produce otro tipo de materias primas con
las que se pueden fabricar joyas, como perlas y otras piedras
preciosas. Estas ventajas hacen que Colombia se posicione
como el paraiso para cualquier joyero, no solo por la
accesibilidad a obtener materias primas, sino que ademas las
joyas que se fabrican en Colombia son exclusivas y son
elaboradas cien por ciento a mano, lo que hace que su calidad
sea superior a otras [30]



Sin embargo, en la actualidad existen pocas politicas o
programas que aporten al posicionamiento del sector en
Bogota, siendo la mayoria, un apoyo indirecto al sector, pues
se orientan mas al fortalecimiento de la demanda turistica. Asi
mismo, el sector de la joyeria y bisuteria presenta otros
problemas como la baja capacitacion de mano de obra, exceso
de tramites y altos costos para la comercializacion
internacional, tecnologias obsoletas para la produccion,
predominio de copia de modelos, contrabando y pirateria.

2) Caracterizacion Empresarial

En cuanto a la caracterizacion empresarial, como se
mencionaba anteriormente, el sector de la joyeria y articulos de
lujo representa aproximadamente el 2,2% del sector
empresarial en Bogota. Para el afio 2018, el sector estaba
conformado aproximadamente por 1006 empresas, dividas en
grandes, medianas y pequefias empresas. Y a su vez, estas se
clasificaban en industrias béasicas de metales preciosos,
fabricacién de joyas, bisuterias y articulos de lujo, industrias
manufactureras y comercio al por menor.

3) Cadena de Valor y Segmentacion

En cuanto a la segmentacion del sector, los componentes
que intervienen en la cadena productiva son en primer lugar los
gestores de la produccién, quienes son los proveedores de
materia prima, materiales e insumos, también las empresas
dedicadas a la produccién de joyas, bisuteria y afines; y por
altimo los marquistas y disefiadores, quienes son los
encargados de generar marca propia obteniendo un mayor
posicionamiento de marca.

B. Estudio de Mercado

1) Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado se realizé teniendo en cuenta
las cinco variables necesarias para determinar el segmento de
clientes potenciales:

1.1) Variable Geografica: Bogotd es la capital de
Colombia,  ubicada en  Suramérica, con
aproximadamente 7°412.566 habitantes,
representando el 15,36% de los habitantes de todo el
pais. Esto segun el tltimo censo nacional realizado por
el DANE en el afio 2018.

1.2) Variable Demografica: El cliente potencial seran
hombres y mujeres entre los 15 y 60 afios. En Bogota,
en ese rango de edad hay aproximadamente 5°055.370
habitantes. Adicional, la clase social a la que
pertenecerén serd clase media y alta.

1.3) Variable Socioeconémica: Teniendo en cuenta que
los gastos de un hogar promedio en Bogota son de
aproximadamente $4°060.000 y por persona
$1°234.000, se ofreceran los productos de bisuteria a
los estratos sociales 3, 4, 5y 6, los cuales representan
aproximadamente el 49,14% de la poblacion
Bogotana.

1.4) Variable Psicogréfica: El cliente final serdn mujeres
que tengan gustos en la moda, la joyeria; que les guste
sentirse bellas, seguras, resaltando su belleza con el
uso de joyeria y bisuteria.

1.5) Variable Conductual: Mujeres que frecuentemente
estén comprando articulos relacionados con la moda,
como ropa y accesorios complementarios, por otro
lado, hombres en blsqueda de regalos o detalles para
sus familiares o conocidas.

Adicional, que realicen o tengan la intencion de realizar
compras de joyeria o bisuteria por medio del E-
Commerce (péaginas web, redes sociales, aplicaciones,
etc)

2) Tamaiio total del mercado

TABLAI
TAMARNO TOTAL DEL MERCADO EN ESTUDIO

Poblacion de Bogota | 7°412.566 habitantes

Hombres y mujeres
entre los 15-60 afios

Estrato 3,4,5y 6

5°055.370 habitantes

2°484.208 habitantes

Teniendo en cuenta la segmentacion de mercado, se
determind que el tamafio total del mercado o de la poblacién en
estudio es de 2'484.208 habitantes

3) Analisis de la demanda

3.1) Perfil del encuestado

Se realizaron encuestas por medio de la herramienta
Google Forms, a personas entre los 15-60 afios, que estén
ubicados en la ciudad de Bogota, con el fin de determinar si hay
demanda en la compra de bisuteria por medio de internet [31]

3.2) Tamano de la muestra

Se determiné que el tipo de muestreo es aleatorio simple
con una poblacién finita. En este caso, como no se conoce la
varianza, se implementa ecuacién (1) para determina el tamafio
de la muestra.
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Donde, n es el tamafio total de la muestra, Z se determina
segin el nivel de confianza, N es el tamafio total de la
poblacién, P es la probabilidad de que el evento ocurra, Q es la
probabilidad de que el evento no ocurra y E es el error de
estimacion. [32]

En este caso, se determind un nivel de confianza, del 95%,
un error del 5% y un Py Q igual a 50%. Obteniendo 385 como
resultado del total de la muestra. Esto quiere decir, que se deben
realizar 385 encuestas para obtener un analisis de la demanda
de la poblacion en estudio.

3.3) Disefio de la encuesta

La encuesta se realizé a traves de Google Forms, donde se
disefiaron 10 preguntas; para este caso en especifico se
disefiaron preguntas cerradas de seleccion multiple con Unica
respuesta, algunas condicionales, es decir que solo se tendra
que contestar en funcién de sus respuestas anteriores; y
preguntas de seleccion mdltiple con multiple respuesta. En el
Anexo A, se encuentran las preguntas con sus respectivas
respuestas

3.4) Analisis de resultados de la encuesta

Como analisis general de los resultados de la encuesta, se
evidencia que hay un 58% de encuestados que compran
bisuteria para mujer y sobre este porcentaje, hay un 20% que
compraria bisuteria para mujer a través de internet. Con estos
dos porcentajes es posible calcular la demanda potencial.

Teniendo en cuenta la demanda potencial, se evidencio6 que
hay una cantidad considerable de personas que realizarian sus
compras por medio de paginas web y redes sociales, y que los
métodos de pago que mas utilizarian son tarjeta de
crédito/débito y transferencias bancarias.

Ademas, que se pudo determinar que las categorias que mas
comprarian son aretes, anillos, collares y anillos.

3.5) Demanda potencial

Como se menciond anteriormente, se calcul6 la demanda
potencial a partir de la ecuacion (2)

Dp=PxPm (2)

Donde Dp es la demanda potencial, es decir, personas que
aprueban la idea de negocio planteada, P es la poblacién total
del mercado, la cual se encuentra en la TABLA | y Pm son los
porcentajes de las personas que han comprado bisuteria para

mujer y a partir de ese porcentaje se tiene en cuenta las personas
que comprarian bisuteria por medio de internet. Para este caso
es el 11,5% de la poblacion total del mercado. Dando como
resultado una demanda de 290.155 personas.

3.6) Demanda probable

A partir del calculo anterior se establece que actualmente el
mercado bisuteria para mujer por internet tiene una aceptacion
considerable por parte del mercado, debido a esto se identifica
una posibilidad de entradas de nuevos competidores que desean
incursionar con ideas de negocio similares o igual a la
propuesta en este articulo.

Por esa razon, y teniendo en cuenta que sera un negocio
nuevo que no tiene clientes, se espera inicialmente obtener una
participacién igual al 0,2% de la demanda potencial,
estableciendo la demanda probable que se espera obtener. Este
calculo se realizé a través de la ecuacion (3)

Dpr = Dp * Part.mercado (3)

La cual determina la demanda probable multiplicando la
demanda potencial (Dp) obtenida en la ecuaciéon (2) y la
participacién en el mercado (Part. Mercad). Dando como
resultado una demanda de 580 personas.

Segun lo comentado anteriormente, se espera contribuir con
el 0,2% de participacidn, este porcentaje puede estar sometido
a consideracion si se establece que el alcance del negocio puede
Ilegar a ser mayor o menor segun sea el caso.

4) Analisis de la oferta

Para el analisis de la oferta se realiza un analisis de las 5
fuerzas de Porter: competidores en el sector, competidores
potenciales, productos sustitutos, proveedores y compradores,
obteniendo los siguientes resultados:

4.1.2) Rivalidad entre los competidores directos:

Se identifica un ndmero elevado de competidores en el
sector de la joyeria y bisuteria. Pues existe una estructura
fragmentada, constituida por una gran cantidad de pequefias
empresas de persona natural y algunas de tamafio mediano y
grande. Para ser mas exactos seglin datos suministrados por la
CCB, para el afio 2018, el sector estaba conformado
aproximadamente por 1006 empresas, donde la mayoria eran
microempresas registradas como persona natural; y el otro
restante estaba dividido en grandes, medianas y pequefias
empresas.



Las microempresas dedicadas al sector de joyeria y
bisuteria estan concentradas en las localidades Antonio Narifio
y Candelaria, mientras que empresas grandes, medianas y
pequefas, se encuentran ubicadas en su mayoria, en Barrios
Unidos y Puente Aranda. [28] Sin embargo la mayoria de estas
se dedican a las ventas presenciales.

Al realizar un estudio de empresas dedicadas a la venta de
bisuteria para mujer por medio del E-Commerce, se
identificaron las siguientes empresas:

TABLAIL
COMPETIDORES DIRECTOS DEL SECTOR EN ESTUDIO

COMPETIDORES DIRECTOS
Rouse Accesorios

Brownika Accesorios

Alejandra Valdivieso Jewerly
Benedyctina

Scarlett Accesorios

Caido del Cielo Accesorios
Trementina Accesorios

Algunos de estos competidores de bisuteria tienen sus
tiendas fisicas ubicados en la ciudad de Bogota, sin embargo,
la mayoria realiza sus ventas a través de internet, es especial
redes sociales como Instagram y Whatsapp. Estas empresas
estan en su mayoria ubicados en ciudades como Medellin, Cali
y Bogota

Entre otros competidores, se evidenci6 que existe una gran
cantidad de competidores internacionales, empresas dedicadas
Unicamente al E-Commerce, que ofrecen productos de joyeria
y bisuteria y que ademaés realizan envios a Colombia. Entre
estas se destacan: Amazon, Ali Express, eBay, Nihao Jewerly,
Shein, entre otros. Adicionalmente, también se encuentran las
empresas colombianas dedicadas al E-Commerce, como Dafiti
y Mercado Libre, las cuales también ofrecen productos de
joyeria y bisuteria.

Y aunque este estudio se basa en la implementacion del E-
Commerce como la estrategia de comercializacion, no se puede
dejar a un lado los competidores de grandes superficies, como
Falabella, quien ofrece productos de todas las categorias como
ropa, zapatos, tecnologia, implementos para el hogar,
accesorios para mascotas, perfumeria, maquillaje, productos
para el cuidado de la piel, bolsos, joyeria y bisuteria, etc; que
ademas de tener tiendas fisicas por todo el pais, son uno de los
lideres en E-Commerce.

Y, por ultimo, estan las marcas internacionales del sector
textil como Zara, Stradivarius, Bershka, H&M, Forever 21 que

tienen su propia linea de bisuteria, vendiendo sus productos en
sus tiendas fisicas y a través del E-Commerce.

Es evidente que este sector tiene un crecimiento rapido y un
mercado limitado. Esta caracteristica genera, que tanto las
empresas ya establecidas como las nuevas deban luchar entre si
para ganar la mayor participacion en el mercado. Lo que genera
una intensa rivalidad en los precios o en el servicio al cliente,
pues estas dos caracteristicas son las que definiran la eleccion
por parte del shopper. Por esto, brindar al cliente una grata
experiencia de compra, mantenerse en permanente
comunicacion con el mismo, asi como otorgarle facilidades de
pago y promociones son aspectos importantes para lograr la
fidelizacion.

4.2) Amenaza de ingreso de nuevos competidores:

En el sector de bisuteria las barreras de entrada son bajas,
lo que conlleva al incremento de la amenaza de nuevos
competidores. Esto se debe a una serie de aspectos que se
explican a continuacion.

En primer lugar, el capital que se debe destinar no es muy
significativo, pues los precios de los accesorios de bisuteria son
mas econdémicos que los de joyeria fina y los materiales de
elaboracion son mas faciles de conseguir.

Por otro lado, al abrir un negocio virtual, se reducen los
costos y gastos, ya que solo basta con poseer un computador,
tablet o smartphone y tener acceso a internet.

Para el canal de distribucidn, hay dos opciones, realizarlo a
través de empresas de envios como Servientrega, Envia, DHL,
Interrapidisimo, entre otras o con los propios medios.

Asi mismo, se encuentra una gran cantidad de proveedores
que ofrecen productos similares entre si, y ademas con precios
muy competitivos dejando un buen margen de rentabilidad.

4.3) Productos Sustitutos:

En este analisis se identifico6 que existen productos
sustitutos como, la ropa, bolsos, zapatos, correas, billeteras,
cremas corporales, perfumes, maquillaje, entre otros; pues
estos suplen la necesidad de que las mujeres se vean bonitas y
ademas pueden satisfacer la importancia de lograr el estilo que
las clientes quieren tener y transmitir. Este efecto puede tener
un lado negativo ya que se estd compitiendo por el dinero de
los clientes; y también un lado positivo porque los accesorios



pueden ser un complemento de la compra de un articulo de la
competencia.

4.5) Proveedores:

Segun la CCB, en Bogota los proveedores de bisuteria se
concentran en localidades como La Candelaria, Suba y
Engativa,

Sin embargo, se encontraron proveedores ubicados en otras
ciudades del paisy en gran parte en Medellin, los cuales ofrecen
productos elaborados a mano en Colombia, lo que aumenta en
gran medida su calidad. Estos negocios realizan envios a todas
las ciudades del pais por medio de outsorcing.

Por esta razon, se tendran en cuenta estos proveedores para
realizar su respectiva cotizacion y seleccion.

TABLA III.
PROVEEDORES RECONOCIDOS DE BISUTERIA EN COLOMBIA

PROVEEDORES CIUDAD
P1. Trendy Lover Medellin
P2. Nabu Accesorios Medellin
P3. Ave Maria Accesorios Medellin
P4. Luminis Accesorios Medellin

4.6) Clientes (poder de negociacion):

El cliente final serdn mujeres, sin embargo, los accesorios
de bisuteria los podran adquirir tanto hombres como mujeres,
ya que en el caso de los hombres estos podran comprar los
accesorios para regalar a sus familiares o conocidas y las
mujeres adquieren estos productos para uso propio o en |otros
casos, también para regalar a sus familiares o conocidas. Dado
esto el poder de negociacion es mas alto para mujer que para
hombres, ya que en ocasiones las mujeres pueden conocer con
relativa sencillez la variedad de productos, precios y
condiciones de venta de las empresas competidoras, lo que le
proporciona mayor poder a la hora de decidir dénde comprar,
pudiendo obtener la combinacion mas favorable de calidad,
precio y forma de pago.

Por otro lado, el target de este sector, son mujeres que les
guste resaltar su belleza, y que ademas les guste la moda y estar
a la vanguardia de las tendencias.

C. ESTUDIO TECNICO, ORGANIZACIONAL, LEGAL Y
AMBIENTAL

1) Estudio Técnico
1.1) Descripcion del servicio

El modelo del plan de negocio pertenece al sector terciario
de la economia, dedicada a la comercializacién de productos
fabricados por empresas colombianas por medio del E-
Commcerce, en ese orden de ideas es necesario crear una
pagina web donde se podra apreciar el catalogo de productos.

1.2) Descripcion del producto

TABLAIV.
FICHA TECNICA DEL PRODUCTO A COMERCIALIZAR

FICHA TECNICA

DISENO Y

GENERAL DIMENSIONES

CATEGORIA
REFERENCIA
COLOR
PRECIO
MATERAL

DESCRIPCION

El producto que se comercializara sera bisuteria para mujer,
en la cual se ofreceran cuatro categorias: aretes, anillos, collares
y pulseras, y se iniciard con cuatro referencias de cada
categoria. Todos los accesorios son elaborados a mano en
Colombia y se ofreceran varios disefios. Estos accesorios de
bisuteria estardn elaborados en diferentes materiales, como:
bafio de oro, plata y rodio y acero inoxidable.

En aspectos generales para la operacion de la empresa, se
considera las siguientes definiciones que se tienen en cuenta
para el proceso comercializacion en el formato de ficha técnica
que se muestra en la TABLA IV.

- Categoria: que corresponde al producto como tal (aretes,
anillos, collares o pulseras)

- Ndmero de referencia al cédigo del producto.

- Color: Es el color que predomina en el producto

- Material: Establece cual es el material de elaboracion del
accesorio

- Descripcidn: todo lo relacionado a un nivel general y
especifico del producto

- Disefio: Fotografia del accesorio

En el Anexo B se encuentra la ficha técnica de cada uno de los
accesorios que se comercializaran.



1.2.1) Materiales

Teniendo en cuenta que la bisuteria puede ser fabricada por
distintos materiales, se buscaron los materiales de mejor
calidad, que fueran resistentes, no generaran alergias a las
personas y que su vida Gtil fue superior a los otros materiales:

e Oro Goldfield: Es un material de alta calidad que se
usa para la fabricacion de joyeria o bisuteria. EI metal
basico es laton de joyeria. Después se le adhiere una
aleacion de oro minimo del 5%, es decir que el oro
goldfield suele ser de 12K o 14K. Es hipoalergénico
Yy, si se cuidan adecuadamente, su vida puede ser muy
larga manteniendo todo su lustre y brillo. [33]

e Rodio: Es un metal muy durable, utilizado para la
fabricacidn de joyeria y bisuteria. Es comdn encontrar
rodio con aleacién con platino para aumentar la dureza
del material. Las joyas se cubren con una capa de
rodio y el groso minimo de la capa es de 0,1 micras
hasta 25 micras. No genera alergias a las personas y es
muy resistente a la corrosion. [34]

e Acero inoxidable: Es un material altamente resistente
a la corrosion, las joyas elaboradas en este material
pueden perdurar intacta por afios, no pierde su brillo y
no hay necesidad de pulirlo. Es usado en todo tipo de
joyas gracias a su maleabilidad. Para que la joya sea
considerada en acero inoxidable debe contener un
11% de cromo en su composicion total, pues este es
quien evita que se oxide. [35]

1.2.2) Empaque

El empaque de los accesorios serdn bolsas elaboradas en
tela en gamuza de 6cm x 8 cm, como muestra la Fig. 1; y el
empaque exterior seran cajas de cartén de 12cm x 12cm x 5cm
como se observa en la Fig. 2, de esta manera se garantiza que
los accesorios lleguen en perfecto estado a los clientes.
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Fig. 1 Prototipo de bolsas de tela en gamuza de 6cm x 8cm para empacar los
accesorios. Imagen obtenida de las redes sociales de Empaques y Bolsas

e /

Fig. 2 Prototipo de empaque exterior 12cm x 12cm x 5cm para enviar los
accesorios de bisuteria. Imagen obtenida de las redes sociales de Empaques y
Bolsas.

1.2.3) Posibles proveedores

P1. Empaques y Bolsas
P2. Empaques R.C

P3. Mercadolibre

1.3) Seleccion de Proveedores

Para la correcta seleccién de proveedores y teniendo en
cuenta los proveedores de la TABLA 1Il y la lista de
proveedores para el empaque, se evaluara cada criterio dandole
una calificacion, esto permitira elegir los mejores proveedores
teniendo un aspecto mas objetivo y concreto. En la TABLA V
se muestra la ponderacién para cada criterio con su respectiva
descripcion.

TABLAV
PESO DE PONDERACION DE LOS CRITERIOS DE SELECCION DE
PROVEEDORES
CRITERIO DESCRIPCION %
PONDERACION
Los precios manejados deben ser
Precios competitivos en el _r’nercado Y| o5
acordes con la satisfaccién generada
tras la adquisicion del producto.
. Determina, el tiempo mas preciso
Tiempo de .
para la entrega de los pedidos | 15
entrega A
realizados.
Calidad/ Esta sera la capacidad que tenga el
Empaque establecimiento para satisfacer los | 30
personalizado | requerimientos de los clientes
- El establecimiento debe mantener
Facilidad  de .
a00 facilidades para el pago de los |10
Pag productos suministrados al cliente.
Ubicacion Debe sz_ar una ciudad ubicada en 10
Colombia
Este valor debe ser acorde a la
distancia entre la ciudad del
nvi . 1
Costo de envio proveedor hasta la ciudad de 0
ubicacion del negocio




1.3.1) Evaluacion de proveedores

Para la evaluacion de proveedores se tuvo en cuenta la
cotizacion que se realiz6 con cada uno, esta cotizacion se
encuentra en el Anexo C.

La escala de calificacion empleada en el caso de valorar
cada uno de los criterios propuestos, con el fin de hallar los
proveedores directos, se hard a través de una asignacion
numérica. Para el caso de los proveedores de bisuteria la
calificacion estara entre 1-4, donde 1 es malo, 2 es aceptable, 3
es satisfactorio y 4 es excelente. Y para el caso de los
proveedores del empaque, la calificacion estara entre 1-3,
donde 1 es malo, 2 es aceptable y 3 es excelente.

Una vez realizada la evaluacidn, se realiza la matriz de
decision tanto para los proveedores de bisuteria como para los
proveedores de los empaques, como se muestran en la TABLA
V1y TABLA VII.

, TABLA VI ]
EVALUACION DE PROVEEDORES DE BISUTERIA
CRITERIOS DE EVALUACION
x
S0 =] o] ¢
m c | s
1) ° hel 3
2lS|as8 |8 |8 |8 s
T r|EsS|sgd=s|8|¢&
= £T§S5 S
% | 25% | 15% | 30% | 10% | 10% | 10% | 100%
P1 (05 (045|112 [04 |04 |03 |3,25
P2 |1 03 |09 (02 (04 |04 |32
P3 (0,25(045(12 |04 |04 |03 |3
P4 (0,75(06 (09 [04 |04 |04 |3,45

) TABLA VII
EVALUACION DE PROVEEDORES DE EMPAQUES (BOLSAS DE
TELA Y CAJAS DE CARTON)
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Teniendo en cuenta los resultados de las matrices de
decision se pudo determinar que el proveedor con mayor
calificacion para la compra de la bisuteria es el proveedor 4, es

decir, Luminis Accesorios, con un puntaje de 3,45. Y el
proveedor con mayor calificacion para la compra de los
empaques es el proveedor 1, es decir, Empaques y Bolsas, con
una puntuacioén de 2,85.

1.4) Localizacién y distribucion de planta administrativa

La manufactura de los productos no es responsabilidad de
este negocio, por tal razén no sera necesaria la adquisicion de
una planta de produccién. Sin embargo, si se tendra un punto
fisico donde se encontrara la parte administrativa.

En el area administrativa se dirigird todo el proceso
logistico, marketing, servicio al cliente y financiero. Este punto
fisico estard ubicado en la carrera 322 # 23-79, en la localidad
de Teusaquillo en Bogota. La oficina no tendria un costo
mensual de arrendamiento al ser un inmueble propio. En el
Anexo D., se muestra la localizacién en Google Maps del
inmueble y la distribucion de la oficina administrativa.

1.4.1) Equipo de computo y comunicaciones

Para este modelo de negocio y teniendo en cuenta los
puestos de trabajo de la distribucion en planta, es necesaria la
adquisicion de equipos tecnoldgicos, pues son indispensables
para el funcionamiento del negocio. En al Anexo E se
desglosan todos los articulos que se pretenden adquirir, con su
respectiva descripcion, marca imagen y precio.

1.4.2) Mueblesy enseres

Estos objetos seran los que facilitaran las actividades que se
desempefiaran, serdn el soporte de los equipos de computo y los
muebles necesarios para cada puesto de trabajo. En el Anexo E
se especifican cada uno de los articulos que se pretenden
adquirir con su respectiva descripcién, marca imagen y precio.

1.4.3) Elementos de papeleria

Teniendo en cuenta los insumos necesarios para el
desempefio de las labores en la empresa, se propuso el listado
respectivo para los elementos de papeleria necesarios, esto se
evidencia en el Anexo E, donde se hace la respectiva
descripcion del producto, con su respectiva descripcion, marca
imagen y precio.

1.5) Plan de comercializacion

El presente proyecto estd dedicado a la comercializacion
por medio del E-Commerce, por esta razén es necesaria la
creacion de una pagina web donde se realice todo el proceso de
compra. Este sera el canal principal de venta.



Por otro lado, se contara con el apoyo de redes sociales
como Instagram y Facebook para generar reconocimiento y
posicionamiento de marca.

1.5.1) Caracteristicas de la tecnologia

Para este proyecto se utilizara la herramienta de WIX para
la creacion de la pagina web, ya que esta herramienta contiene
todo lo necesario para realizar el branding de una marca.
Ademas de ser una herramienta sencilla de manejar y amigable
con personas que no tiene mucho conocimiento sobre el
desarrollo de estas.

Los costos de mantener la péagina web se encuentran
especificados en la TABLA VIII

TABLA VIII
PLANES QUE OFRECE LA HERRAMIENTA WIX PARA CREAR PAGINAS
WEB
PRECIO
PLAN
usbD COP
BUSINESS BASICO 9,50 36.200
BUSINESS ILIMITADO 14,00 52.000
BUSINESS VIP 25,00 95.000

Teniendo en cuenta la informacién de los planes ofrecidos
por la plataforma WIX.COM y seglin las necesidades del
negocio, se decide que se tomara el plan Business VIP, el cual
contiene todas las herramientas necesarias para realizar la
creacion de la pagina y el branding de la marca. La descripcion
de cada plan se encuentra en el Anexo F.

1.5.2) Descripcion de la pagina web

Al ingresar a la pagina web, el cliente podra navegar por
cada una de las secciones:

- Inicio: El cliente podra conocer sobre las ultimas noticias
de la marca y podra encontrar los accesorios en tendencia.

- Comprar: En esta seccion estardn las 4 categorias de
accesorios y el cliente podra filtrarlas segln su eleccion.

- Acerca de nosotros: El cliente podrd conocer sobre los
productos y materiales de elaboracién y asi mismo el
cuidado que se le debe dar a los accesorios. También, en
esta seccion se describirdn las politicas de garantia, las
condiciones de los envios y tiempos de entrega.

- Contactanos: En esta seccion el cliente podra dejar un
mensaje con sus PQR el cual serd dirigido al area de
servicio al cliente.

1.5.3) Métodos de pago

Teniendo en cuenta la encuesta, se determind que la
mayoria de las personas que comprarian bisuteria por internet,
realizarian sus pagos a través de tarjeta de crédito/débito,
transacciones bancarias y PSE. Par el caso de la pagina web, se
ofreceran dos métodos de pago: compra con ftarjeta de
crédito/débito y pagos a través de PSE, para facilitar la compra
de las personas que no poseen tarjetas de crédito/débito.

1.5.4) Procesamiento de compra

a) Acceso a la pagina web: El cliente accede a la tienda,
observa los productos y va afiadiendo lo de su preferencia
a su carrito.

b) Resumen del carrito de compra: Completado el pedido, el
cliente accede al carrito para visualizar un resumen de los
productos que ha ido afiadiendo. El cliente debe confirmar
que todos los productos que afiadié estén con su precio
correcto. Igualmente, en el resumen deben aparecer los
impuestos repercutibles y el subtotal del pedido sin incluir
el valor del envio.

En este punto el cliente también podra eliminar productos
del carrito o afadir més unidades de alguno de los
productos seleccionados.

c) Registro del cliente: En este paso el cliente podra crear su
usuario, o si ya tiene uno deberd iniciar sesion.

d) Direccién de envio: En este paso, el cliente ingresa la
direccion de envio y facturacion o si ya esté registrada debe
confirmarla.

e) Opciones de envio: En esta etapa se muestran las diferentes
alternativas de envio con su respectivo valor y condiciones.

f) Método de pago: El cliente escoge entre las diferentes
opciones de pago disponibles. Asi mismo, aparece el
resumen del pedido incluyendo el valor del envio

g) Aceptacion del pedido: Para completar la compra, el
cliente debera aceptar el pedido. Segin el método de pago
que haya seleccionado, sera reenviado otro sitio para
confirmar el pago.
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Fig. 3 Diagrama de flujo del procesamiento de compra por medio de la pagina
web. Elaboracién propia

1.6) Pasarela de pagos

Las pasarelas de pago son plataformas que le permiten a
los comercios poder aceptar pagos en linea de manera facil y
segura, mismos pagos que, con la pandemia del Covid-19, se
convirtieron en la Unica opcion para adquirir bienes y servicios,
para abastecerse.

1. Orden de envio » u

— Respuesta y 1

@ ‘— fudl
Wm tienda en linsa
Pasarelade pago
- ’

2, Puerta cle enlace de contacte

Cliente 2 s
[
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a 3Confirmar pago
[ A Areglodepago L]
—
‘ —» 8
—“ Valor en tiemporeal

Comercio
Intercambio Procesador de pagos

Fig. 4 Ciclo de pasarelas de pago

En Colombia, las pasarelas de pago mas comunes son:
PayU, Openpay, PSE, Mercado Pago, Stirpe, Wompi, EpayCo,
entre otras. Sin embargo, estas plataformas ofrecen diferentes
tarifas de servicio. Segun la revista de marketing digital Rasgo
Creativo, una de las mejores pasareles de pago para
implementar en un negocio nuevo de E-Commerce es Wompi,
la plataforma digital del grupo Bancolombia. Por esta razon,
sera la pasarela de pago que se implementara en el negocio, la
cual tiene un costo de servicio de 2.65% + 700COP por

transaccion exitosa, uno de los mas econdémicos del mercado,
ofreciendo retiros ilimitados sin ningln costo y con varias
opciones de métodos de pago como tarjetas de crédito, PSE y
diferentes opciones de pago del grupo Bancolombia

1.7) Control de inventarios

La pagina web permite llevar un control de inventario mas
ordenado y sencillo, ya que tiene la opcion de administrar el
inventario, realizando un seguimiento de cuantos productos
estan disponibles. Al momento de realizar una venta, el
inventario se actualiza automaticamente. [36]

1.8) Politica de garantia y devolucién

Segun la Ley 1480 de 2011, en el articulo 47, se ofrece el
derecho al retracto, con el cual el cliente puede devolver lo
comprado en un plazo de cinco dias y exigir la devolucion de
su dinero. Hay que tener en cuenta que se disponen de los cinco
dias habiles después de recibido el producto para presentar la
solicitud de devolucién y se debe entregar en las mismas
condiciones que se recibid. Este plazo puede ser mayor de lo
establecido por la ley, pero nunca menor.

De igual manera, el dinero debe ser devuelto en un plazo
méximo de 30 dias después de haber presentado la peticion.
[37]

Para este proyecto se tomaran las siguientes politicas de
garantia y devolucién

a) El tiempo méximo para generar la devolucion de un
pedido sera de 10 dias calendario posteriores a la
entrega de la mercancia, siempre y cuando esté en
condiciones éptimas.

b) EI tiempo maximo establecido para generar la
devolucién de un pedido por “Retracto en la compra”
sera de 5 dias habiles posteriores a la entrega de la
mercancia al cliente.

¢) Encaso de que el pedido llegue en mal estado, trocado
0 en menor cantidad a la solicitada, el cliente tendra
un tiempo méximo de 2 dias habiles posteriores a la
entrega para realizar la reclamacion al area de Servicio
al Cliente.

d) Para que una devolucién proceda, la mercancia debe
cumplir con las siguientes condiciones:

v' El producto debe ser enviado con todos sus
empaques originales y en perfectas condiciones.

v" En caso de que aplique, el producto debe ser
enviado con todos sus regalos promocionales que
estuvieron asociados a la compra.



1.9) Plan de compras

Teniendo en cuenta que el modelo de negocios sobre la de
tienda online de comercializacién, se respalda en la adquisicion
de los productos de las empresas fabricantes para su posterior
comercializacién, se determindé un plan de compras que se
sustentara en la optimizacion de la gestion del Stock de
productos, debido a que un alto nimero de productos que no
puedan ser comercializados en un tiempo determinado
generaran costos en el negocio.

Para minimizar este riesgo se establece como politica la
adquisicion de un maximo de 50 unidades por referencia, con
el fin de mantener un Stock adecuado a las necesidades del
modelo de negocio de una tienda online. En ese orden de ideas
la capacidad méaxima del almacenamiento sera de 800 unidades,
aclarando que los accesorios de bisuteria son de tamafio
pequefio, por lo que serd necesario un mueble u organizador
para almacenar los accesorios de bisuteria.

1.8.1) Almacenamiento

Como se menciona anteriormente, para el
almacenamiento, se pretende adquirir dos muebles cajoneros de
plastico, el cual contard con varios cajones para guardar los
accesorios seglin su categoria y los empaques para el envio. La
Fig. 5 Mueble de almacenamiento de la bisuteriamuestra el prototipo
que se desea adquirir, este fue cotizado en el Homecenter y su
valor se encuentra en el Anexo E.
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Fig. 5 Mueble de almacenamiento de la bisuteria
1.8.2) Recibo de mercancia

El recibo de mercancia estara a cargo del area de logistica y el
proceso es el siguiente:

a)

b)

d)

f)

Recepcidn de la mercancia: Se recibe la mercancia
y se procede a pagar el valor del envio.

Chequeo fisico de la mercancia: Este es el paso mas
importante, pues se debe revisar con cuidado que
hayan llegado las referencias y cantidades correctas
y ademas que todos los accesorios hayan llegado en
buen estado.

Reclamo al proveedor: Teniendo en cuenta el paso
anterior, si se determina que se presentd alguna
novedad con el pedido, se procede a realizar el
debido reclamo al proveedor o de lo contrario se
continua con el proceso normal. En el caso que, si
se deba realizar un reclamo, se debe llegar a un
acuerdo con el proveedor y dejarlo por escrito.
Clasificar los accesorios segln su categoria: Una
vez revisados todos los accesorios, se procede a
clasificarlos segun su categoria: anillos, aretes,
collares o pulseras.

Ingresar el inventario a la pagina web: Se debe
actualizar el inventario segln las cantidades que
llegaron en la pagina web.

Almacenar los accesorios en el mueble cajonero:
Por Gltimo, se procede a almacenar los accesorios
ya clasificados en cada uno de los cajones que
corresponde a una categoria distinta.
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Reclamo al
proveedor
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Adjuntar formato de
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Fig. 6 Diagrama de flujo del proceso de recibo de mercancia. Elaboracién

propia



1.10) Despacho de mercancia

El pickng and packing o el despacho de mercancia es una
funcién del area de logistica. El proceso es el siguiente:

1. Se notifica al area de logistica que se ha creado una nueva
orden de compra.

2. Teniendo en cuenta la orden de pedido, se procede a
seleccionar y alistar las referencias y cantidades
establecidas por el cliente.

3. Verificar que le pedido este completo, para evitar reclamos
o0 descuadre en el inventario

4. Se procede a empacar el pedido, primero se empacan los
accesorios en las bolsas de tela'y segundo se guardan en las
cajas de carton con los respectivos datos del cliente para
proceder con el envio

5. Realizar el envio a través de la transportadora

6. La transportadora arrojara una guia de transporta y esta es
compartida al cliente para que pueda realizar el
seguimiento a su pedido.

INICIO

Notificacién de nueva
orden de compra

!

Seleccién de referencias y
cantidades respectivas

T T

Verificar que el pedido
esté completo

v

Empacar el pedido

N T

Realizar envio a través de
transportadora

R T

Notificar al cliente que el
pedido fue enviado

)

FIN

Fig. 7 Diagrama de flujo del proceso de despacho de mercancia. Elaboracion
propia

1.9.1) Distribucién

Como el canal de venta serd a través del E-Commerce, la
distribucion se realizara por medio de empresas de envios. Para
determinar la mejor opcion se realiz6 una cotizacion del valor
del envio en Bogota, en las empresas mas reconocidas:

TABLA IX
COTIZACION VALOR DE LOS ENVIOS EN BOGOTA CON DISTINTAS
EMPRESAS DE TRANSPORTE

VALOR TIEMPO DE
EMPRESA ENVIO ENTREGA

BOGOTA (dias hébiles)
Servientrega 5650 1-3
Envia 6000 1-3
Deprisa 6000 1-5
Coordinadora 5000 1-5
Interrapidisimo | 5500 1-2

Teniendo en cuenta el valor del envio y el tiempo de
entrega, se determind que la empresa que se contratard para
realizar los envios sera Interrrapidisimo, con el fin de ofrecerle
al cliente un servicio rapido y econdmico, puesto que este es
quien asume el valor del envio al momento de realizar su
compra.

1.9.1.1) Integracion digital de los canales de distribucién

La integracion digital para estos canales de distribucion
mencionados anteriormente se realizara de manera horizontal,
es decir, integrar actividades econémicas en el mismo nivel de
la cadena de valor. Los beneficios de adquirir de esta
integracién son que habra una mayor defensa frente a los
productos sustitutos, reduccion en la competencia, satisfaccion
completa del cliente, incremento del poder de negociacion y
conseguir mas apalancamiento con proveedores o clientes
potenciales.

Mercados de Consumo

(-
[—
e R - B v gy

: . Mayonsta Mayorista
Ce origen de dentino b

Fig. 8 Ejemplos de integracion horizontal en mercados de consumo

La Fig. 8 muestra las diferentes cadenas de abastecimiento
que se pueden presentan en los mercados de consumo, para el
caso de este negocio, el ciclo se realizara: fabricante, mayorista,



minorista y consumidor final. Sin embargo, el proveedor
Luminis Accesorios, el cual el proveedor que se selecciono para
el abastecimiento de mercancia realiza la accion de fabricante
y mayorista, lo que lograr disminuir el ciclo comercial.

1.11)  Estrategia de marketing

La estrategia de marketing estara enfocada en impulsar el
reconocimiento y posicionamiento de la marca por medio de
anuncios publicitarios, utilizando diferentes herramientas como
Facebook Ads y Google Ads. Estas herramientas ofrecen
campafias publicitarias para generar mas visitas a las paginas
web, de esta manera aumentar las ventas online y generar
confianza en los consumidores. Ademas, permiten establecer
un presupuesto adecuado para el negocio. Los anuncios son
sencillos de crear y permiten segmentar el mercado al que se
quiere llegar, sin embargo, se debe realizar un estudio previo
del marketing digital para lograr que los anuncios sean
eficientes. Por esta razén el analista de marketing es quién
buscara y establecera y ejecutara los anuncios.

Estas herramientas ofrecen una baja inversion para realizar
los anuncios, ya que se puede invertir en campafias publicitarias
desde 10.000COP hasta el monto que se desee. Sin embargo,
entre mas se invierta, se obtendran mejores resultados.

Para iniciar el negocio, se decidid realizar una inversion
mensual de 180.000 COP, el cual tendria un alcance
aproximado de 49.000 y 130.000 personas, sin embargo, esto
no quiere decir que se todo ese publico realice compras en la
pagina web, pero si se asegura que conozcan el nombre de la
marcay lo que comercializa, de esta manera también se asegura
el reconocimiento de marca. Este presupuesto estad sujeto a
cambios futuros, ya que dependiendo de los resultados se toma
la decisién de aumentar el presupuesto.

En el Anexo G, se encuentra un ejemplo de una pauta
publicitaria por medio de Google Ads y de Facebook Ads.

1.12) Valor agregado de la marca

Comenzando con la implementacion de mercadeo en las
redes sociales y otras estrategias que ayuden a cautivar nuevos
clientes, se disefiara una pagina donde se le ofrecera al cliente
disefios actuales, novedosos, exclusivos, sobrios, atractivos y
de excelente calidad. Ademas, serd una pagina sencilla y facil
de manejar para que cualquier cliente sin importar el
conocimiento en tecnologia puedan realizar sus compras de
manera sencilla.

Por otro lado, se ofrecerd un excelente servicio al cliente,
atendiendo todas las dudas e inquietudes de los clientes sin
excepcion. El trato serd con amabilidad y respeto.

Asi mismo, se obsequiardn un par de “maripositas” para
los aretes. Esto es en caso de que el cliente extravie las que ya
vienen incluidas con el producto.

Conforme el negocio crezca y se tenga una cantidad
determinada de clientes, se establecerd un servicio postventa
para clientes que estard impreso en los empaques de los
productos, lo que significa estar un paso delante de la
competencia. Ademas, por cada compra que realice el cliente
recibira un pequefio chocolate, de esta manera poder demostrar
la gratitud hacia ellos y generar una experiencia que tenga como
fin fidelizar al cliente.

2) Estudio Organizacional

2.1) Nombre y logo de la marca

La tienda virtual tendra como nombre “For Her Accesorios”,
ya que hace referencia a accesorios que usarén las mujeres. En
la FIG. se podré observar el logo de la marca, el cual tendra
colores neutros y en tonos pastel como el rosa que representa
delicadeza, suavidad y feminidad; y un diamante que hace
referencia a la joyeria.

ACCESORIOS

Fig. 9 Logo de la marca. Elaboracién propia

2.2) Politica de la empresa

a) Misién: Comercializar articulos de bisuteria para mujer con
altos estandares de calidad, gran variedad de referencias y
precios asequibles, ofreciendo servicios con un valor
agregado. Garantizando la eficacia en los tiempos de
respuesta y entrega. Asi mismo, diferencidndonos en el
mercado por nuestro excelente servicio al cliente.

b) Visién: Para el afio 2022 For Her Accesorios se convertira
en fabricante de bisuteria para mujer, aumentando su nicho
de mercado, garantizando siempre el mejor servicio al
cliente, posicionandonos como los lideres en el mercado,
por ser una empresa estable y en constante crecimiento,
siendo reconocidos como un excelente lugar para laborar.

c) Valores:



- Honestidad: Es el valor mas importante de For Her
Accesorios, destacando siempre el anteponer la
verdad de los pensamientos, expresiones vy
acciones.

- Cortesia y amabilidad: Ser siempre cordial y
amable, resaltando la buena educacion para con los
clientes

- Respeto y tolerancia: Respetar las opiniones, ideas
y actitudes interna y externamente.

d) Matriz DOFA

Para el desarrollo de la matriz DOFA, se identificaron las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que podria
tener el negocio y con sus respectivas estrategias. Ver Anexo H

2.3) Organigrama

La estructura interna del negocio estard encabezada por un
gerente administrativo, el cual liderara cuatro cargos, los cuales
son necesarios para garantizar la productividad del negocio.

Gerente
administrativo

Area de serv. al

Area de ventas Area de operaciones
Analista de. Auxiliar de serv. Auxiliar de
marketing digital al cliente logistica

Fig. 10 Organigrama del negocio. Elaboracion propia

2.3.1) Ficha técnica de descripcién de funciones

Para la descripcion de cargo se disefio una ficha técnica
donde se mencionaran las funciones de cada uno de los cargos
necesarios para el desarrollo del negocio, esta ficha técnica
mantiene una estructura sencilla y comprensible, estableciendo
la descripcion, funciones, perfil, responsabilidades, nivel de
esfuerzo, condiciones ambientales y riesgos, segln se establece
en el libro Salarios: Estrategia y sistema salarial o de
compensaciones. Y de esta manera poder proceder con el
estudio salarial.

En el Anexo I, se especifica la ficha técnica para cada cargo
que se encuentra en el organigrama.

2.3.2) Estudio salarial

Se definid el monto de dinero a pagar por cada uno de los
cargos establecidos por el organigrama de For Her Accesorios.
Para la asignacion de salario basico, se tuvieron en cuenta la

fecha técnica de descripcion de cada cargo y el método de punto
por factor (ponit rating), este método propone definir una serie
de factores y subfactores que evaluaran cada uno de los cargos
de la empresa. [38]

En primer lugar, se definen los factores y subfactores los
cuales seran los criterios de asignacion de salario, a estos se les
debe asignar un porcentaje para su evaluacién. Una vez
establecidos los porcentajes, se procede a asignar el punta
minimo y maximo y en consecucion de eso se procede a
emplear la ecuacion (4), donde r es la razén de la progresion
aritmética que establece los puntos de cada grado del subfactor.

(4)

_ P.Max—P.Min
T grado del factor

Después de obtener la calificacion por puntos para cada
cargo, se le asigna un salario base de acuerdo con el promedio
de salario que arroja la pagina de Indeed un portal de empleo
[39]. Y se grafica el salario vs los puntos de calificacion para
obtener la ecuacion de la recta que permite definir el nuevo
salario basico.

Una vez establecido el salario basico, se determino el valor
total de la némina, teniendo en cuenta el auxilio de transporte
para los cargos que aplique, prestaciones sociales, deducciones
por salud y pension, aportes a la seguridad social y aportes
parafiscales. En la jError! No se encuentra el origen de la
referencia. se evidencia la nébmina total a pagar mensual y
anual.

Una vez establecido el valor de la nébmina, se realiza una
proyeccién de la ndmina para los prdximos 4 afios. Para esta
proyeccion primero se realizé un prondstico del SMLV,
teniendo en cuenta el historico desde el 2010. [40].  Este
pronostico se determind mediante el método de regresion lineal
ya que los datos crecen con una tendencia lineal

En el Anexo J se encuentra el desarrollo del método de
point rating y el calculo total de la némina.

3) Estudio Legal

En el siguiente estudio legal se enmarca el contexto
juridico que rige sobre el E-Commerce en Colombia y sobre la
creacion legal de empresa se describen las leyes nacionales
vigentes para estos dos términos.



TABLA X
LEY 1266 DE 2008 Y LEY 1581 DE 2012

LEY DESCRIPCION
En esta ley “se dictan las disposiciones generales del habeas
data y se regula el manejo de la informacién contenida en
Ley 1266 . . .
de 2008 bases de datos personales, en especial la financiera,

crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de
terceros paises y se dictan otras disposiciones” [41].

“Tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que

Ley tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las
1581 de | informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de
2012 datos o archivos, y los demas derechos, libertades y garantias
constitucionales” [42]

Las leyes descritas en la

tienen como fin regular el manejo de la informacion sobre
los datos personales registrados en cualquier base de datos,
pues estos no pueden ser susceptibles a que sean tratados por
entidades publicas o privadas. Tienen como fin preservar la
proteccion de los datos personales de naturaleza financiera,
crediticia, comercial, de servicios, asi mismo, regular a las
entidades que son responsables del tratamiento de estos datos
personales, entendiéndose como tratamiento a la recoleccidn,
almacenamiento, indexacidn, conservacion, andlisis, uso,
circulacién, transmisién, transferencias, divulgacion, acceso,
consulta, supresion y depuracion de los datos [43]. En estas
leyes se hace énfasis a la ciberseguridad que se conoce como
seguridad informética o seguridad de la tecnologia de la
informacion y la comunicacion. Las cuales son las medidas que
se establecen para preservar la intimidad y los datos personales
de quienes utilizan un ordenador o cualquier dispositivo
inteligente [44].

Por otro lado, la herramienta WIX, la cual como se
menciond anteriormente se utilizard para el desarrollo de la
pagina web, ofrece herramientas para el control y seguridad de

datos personales, para garantizar ofrecer confianza en los
clientes de realizar sus compras por la web [45]

TABLA XI
LEY 527 DE 1999

LEY DESCRIPCION

“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” [44]

Ley 527
de 1999

La Ley 527 de 1999, descrita en la TABLA XI es conocida
como la Ley de Comercio Electronico. Esta Ley constituye el
marco juridico integral y general que autoriza el uso de los
mensajes de datos en todas las actividades de los sectores
publico y privado. Lo que significa que todo aquello que se
pueda realizar por medios fisicos o tradicionales podra
realizarlo por medios electronicos con el mismo valor juridico
y probatorio.

Por otro lado, el modelo de negocios de tienda online
reconocera entre otros aspectos, derechos y obligaciones de la
debida actividad empresarial, bajo un enfoque de derecho
preventivo para asegurar de manera rigurosa los derechos y
deberes tanto de empresa como de usuarios, entre los que se
pueden nombrar:

a) La proteccion de los derechos del consumidor.

b) El reporte ante la Superintendencia de Industria y
Comercio (SIC) de las bases de datos y signos distintivos.

c) Contar con una politica de proteccion de datos
personales.

d)  Cumplimiento del articulo 50 del estatuto del consumidor
relacionado con ofrecimiento de productos por medios
electronicos.

) TABLA XII )
PAGO NOMINA EMPLEADOS POR MES Y ANO
CARGO  |PAGAR ' |PREST. SOCIALES|SEG.  SooIAL|TOTAL | APORTES||pygy | TOTAL
(COP) (COP) (COP) (COP)

Gerente general 3.690.267 1.316.864 1.031.670 160.446 6.199.248 74.390.973
Analista de MKT | 1.763.529 629.312 493.022 76.675 2.962.538 35.550.454
Auxiliar de S.C 1.260.157 449.684 352.296 54.789 2.116.927 25.403.125
Analista Finan. 1.763.529 629.312 493.022 76.675 2.962.538 35.550.454
Auxiliar de Logis. | 1.248.971 445.693 349.169 54.303 2.098.136 25.177.629
TOTAL 9.726.454 3.470.864 2.719.178 422.889 16.339.386 196.072.635




3.1) Estructura juridica y tipo de sociedad

Se define como tipo de sociedad la consolidacién de una
sociedad por acciones simplificada, constituida por una (1)
persona natural responsable hasta el monto de sus respectivos
aportes y de naturaleza comercial. [46]

Para el afianzamiento de la pagina web, esta debera estar
inscrita en el registro mercantil, de conformidad con el articulo
91 de la ley 633 de 2000 [47].

Por ultimo, con referencia a la Ley 590 de 2000, la
organizacion sera entendida como una Microempresa, ya que
no se supera a diez (10) trabajadores, y sus activos totales son
inferiores a quinientos uno (501) salarios minimos mensuales
legales vigentes. [48]

4) Estudio Ambiental

Con respecto al estudio ambiental, se pretende que todos
los empaques de los productos despachados por tienda online
sean de caracter ecoldgicos. Es por esto por lo que, se utilizaran
bolsas de tela para que las personas las puedan reciclar y
reutilizar y ademas las cajas del empaque externo seran
elaboradas en cartén reciclable.

La marca se compromete al reciclaje continuo de sus
desperdicios, por ejemplo, reciclar el papel de impresora y
ahorrar la cinta necesaria para el empaque de los productos.

Por otro lado, al ser una tienda online que solo
comercializa se disminuye en grandes aspectos el impacto
ambiental, puesto que no serd necesario realizar
procedimientos que puedan afectar el medio ambiente, como
uso de quimicos o transformacion de alguna materia prima.

D. ESTUDIO DE VIABILIDAD ECONOMICA

Con respecto al estudio de viabilidad econémica, se
realizara el estudio de factibilidad para la creacion de un
negocio que comercialice bisuteria para mujer en Bogota por
medio del E-Commerce.

Para el estudio econdmico, se tendran en cuenta la
delimitacién de costos y gastos implicados para la realizacion
del estado de resultados y el flujo de caja, y de esta manera
poder calcular los indicadores financieros que determinaran si
el plan de negocios propuesto es viable.

1) Estimacion ingresos anuales

Los ingresos se determinaron teniendo en cuenta el capital
de trabajo para los primeros 6 meses del afio 2021, donde se
esperan obtener un ingreso del 30%, 50%, 70%, 80% y un
100% para los afios 2021, 2022, 2023, 2024 y 2025
respectivamente, teniendo en cuenta el capital de trabajo
necesario para el afio 2021.

2) Costo unitario promedio de materia prima

El costo unitario promedio de materia prima se calculd
teniendo en cuenta el proveedor de bisuteria seleccionado, el
cual en este caso es Luminis Accesorios. Se obtuvieron los
costos de ventas promedio de cada categoria, y una vez
obtenidos esos valores, se calcul6 el promedio de estos para
obtener un valor aproximado de las referencias de bisuteria por
unidad. En el Anexo C se encuentran los célculos respectivos
de este procedimiento.

3) Gastos operacionales y no operacionales

3.1) Gastos operaciones: Los gastos operacionales para este
negocio seran los servicios publicos y la némina del
personal operacional, el cual es el auxiliar de logistica.
Pues, aunque no se realice una transformacion en la
materia prima, es el encargado de empacar y organizar los
pedidos de los clientes.

3.2) Gastos no operacionales: Los gastos no operacionales, son
los gastos administrativos, alli entra el gasto en papeleria,
registro mercantil, pagina web, publicidad y la némina
personal administrativo.

Los valores de los gastos fueron proyectados a cuatro afios
teniendo en cuenta la inflacién. En el Anexo K, se encuentran
los valores de cada afio.

4) Cantidad de unidades para alcanzar los ingresos y
costo de venta

La cantidad de unidades para alcanzar los ingresos se
calculé teniendo en cuenta los costos de venta y un margen de
utilidad del 50% con un crecimiento anual dado por la
inflacion. El precio de venta promedio al plblico (PVP) se
puede calcular con los ingresos (I) sobre la cantidad de
productos vendidos (Q) o con los costos de venta unitarios
(CVU) sobre uno menos el margen de utilidad (R), obteniendo:

prp=L=L (5)
Q0 1-R



Los costos de venta unitarios los componen el costo de
venta unitario de la materia prima (Cyyp) Y Otros costos
unitarios asociados al producto (Cp), en este caso: servicios
publicos y salarios de personal de produccion (Ver Anexo K).
Con esto en mente:

CVU = Cypp + %” (6)

Con Ec. (5) y Ec. (6) se obtiene la cantidad de productos
que se deben vender:

Q

_ Ia-R)—Cp )

Cump

Obteniendo  como  resultado  13.692  unidades
aproximadamente necesarias para alcanzar los ingresos

Una vez obtenida la cantidad de productos que se deben
vender, se pueden calcular por completo los costos de venta
totales al afio (CV = Q-CVU). En el Anexo K se puede
observar el valor de los costos de ventas proyectados con la
inflacién a 4 afios.

5) Precio de venta

Teniendo en cuenta la ecuacién (5) se determina el precio
de venta promedio de los accesorios de bisuteria, obteniendo
como resultado para el primer afio 26.825 COP.

6) Inversién

En el célculo de la inversion requerida para iniciar el
negocio, se debe tener en cuenta las inversiones fijas, que seran
los muebles y enseres y equipo de cémputo, las inversiones
diferidas, la cual para este negocio sera el valor del registro
mercantil y el capital de trabajo necesario para operar los
primeros 6 meses, en este caso es la suma de los costos de
ventas y los gastos.

TABLA XIlII.
INVERSION PARA FINANCIAR

INVERSION

Inversiones fijas
$ 2.573.700,00
$ 7.358.900,00

Muebles y enseres

Equipo de computo

Capital de trabajo
$ 18.519.040,59

Costo de ventas x 6 meses

Gastos x 6 meses $ 46.930.016,12

TOTAL

$ 75.417.656,72

El calculo del total de muebles y enseres y equipo de
cémputo se encuentra en el Anexo K. Los costos de ventas
corresponden a la materia prima y los gastos corresponden a la
suma de papeleria, servicios publicos, pagina web, publicidad
y nédmina de personal administrativo. Asi mismo, se calcul6 la
depreciacién de las inversiones fijas por el método de linea
recta

Costo histérico ($)

Vida util probable (afios)

Depreciaciéon = (8)
Teniendo en cuenta la ecuacién (8), para el calculo de la
depreciacion, la vida til de los muebles y enseres y equipo de
computo es de 5 afios, por esa razén de obtiene una
depreciacion de 1.986.520 COP, la cual serd constante en el
estado de resultados.

El 40% de la inversidn se financiara con recursos propios y el
restante se financiara con una entidad financiera

1) Financiamiento

Para el 60% de las inversiones mostradas en la jError! No
se encuentra el origen de la referencia., el modo de
financiacion elegido es adquirir un préstamo de libre inversion
a sesenta meses (cinco afios) con el Banco de Occidente, ya que
este es ofrece la menor tasa de inversion; el cual se realiza bajo
los parametros mostrados en la jError! No se encuentra el
origen de la referencia.. En el Anexo K se encuentra el cdlculo
de la amortizacion total del credito.

TABLA XIV.
RESUMEN DEL PRESTAMOS

Valor préstamo 89.250.144 COP

Tipo de crédito Libre inversion

Entidad financiera Banco de Bogota

Tasa efectiva anual (2021) | 11,62%

Tasa mes vencida 0,9203%

Cuota mensual 1.942.451,68 COP
Plazo 60 meses

1) Flujo de caja

En el flujo de caja se relacionan los ingresos y egresos durante
un periodo de tiempo definido, registrando los movimientos
financieros que tuvo el negocio en los cuatro afios
pronosticados. En la jError! No se encuentra el origen de la
referencia. se encuentra el flujo de caja.



TABLA XV.

FLUJO DE CAJA

PERIODO ene-21 2021 2022 2023 2024 2025
OPEEA%?QS AL -$ 22.662.685 $24.141.063 $67.718.798 $84.621.100 $ 125.489.662
EB:U&ESATSS)DE -$15.637.253 $16.657.334 $46.725.970 $58.388.559 $ 86.587.867
DEPRECIACION $1.986.520 $1.986.520 $1.986.520 $1.986.520 $1.986.520
INVERSION -$ 30.167.063 $0 $0 $0 $0 $0
FINANCIAMIENTO -$ 45.250.594 $0 $0 $0 $0 $0
FLUJO LIBRE DE CAJA -$75.417.657 -$ 13.650.733 $18.643.854 $48.712.490 $60.375.079 $88.574.387

1) Indicadores financieros
9.1) Tasa Interna de Oportunidad (TIO)

Es la tasa minima que se esta dispuesto a aceptar, 0 en otras
palabras aquella rentabilidad minima que se espera ganar al
llevar a cabo dicha inversion. Para este caso la tasa se
determinara mediante la ecuacién (9)

TI0 = ((DFT + 1) * (InfL.2021 + 1) « (TI + 1)) =1 (9)

Donde el promedio DFT para el afio 2021 es de 1,87%. [50],
se tomo la inflacion del 2020 de 1,95% [51]. La Tl es la tasa
del inversionista, en este caso se tomo la tasa promedio, la cual
es 11,62%.

El resultado de la tasa interna de oportunidad (T10) fue
14,08%, esto evidencia la rentabilidad minima que el
inversionista espera al realizar una inversion en este proyecto.

Valor presente neto (VPN)

Gracias a este indicador se puede determinar la viabilidad
del negocio en términos de la inversion. Este indicador se
calculé mediante la ecuacion (10)

VR VR VR VR
G+ Taretary a0

VPN = —Inversion +

Para determinar si el VPN es viable se tiene en cuenta las
siguientes condiciones

- Siel VPN > 0, se acepta el proyecto, esta generando
valor.

- Siel VPN <0, no se acepta, no genera algun valor.

- Siel VPN =0, le sera indiferente al inversionista.

De acuerdo con esto, se reemplazan los valores del flujo
libre de caja en la ecuacion (10) arrojando un resultado positivo
de 36.166.844,70 COP, por lo cual se acepta el plan de
negocios.

9.3) Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra
una inversion para las cantidades que no se han retirado del
proyecto. En este caso, se determind mediante la ecuacion (11)

. VF, VE VF. VF,
VPN = 0 = —Inversion + — 2 2 -

1+t + (1+40)2 + (1+0)3 + (1+0)* an

Para determinar si la TIR es viable se tiene en cuenta las
siguientes condiciones

- SilaTIR>TIO, se acepta el plan de negocio
- SilaTIR< TIO, no se acepta plan de negocios

De acuerdo con la ecuacidn (11), se reemplazan los valores
del flujo libre de caja, arrojando un resultado de 27%, lo que
significa que se acepta el plan de negocios.

V. CONCLUSIONES

Se puede concluir, que debido a la emergencia sanitaria
ocasionada por el COVID-19, las empresas estdn migrando al
comercio electrénico y eso ha generado mas demanda para este
canal de comercializacion.

Se puede evidenciar que existe un mercado objetivo con
interés de compra en bisuteria para mujer por internet, esto se
puede determinar mediante el crecimiento potencial que ha
tenido el E-Commerce en los Gltimos afios.

El estudio técnico permitio establecer la necesidad de una
planta fisica para el desarrollo administrativo del negocio,
puesto que, aunque no se va a necesitar una planta de
produccion, si evidencia la necesidad de un lugar donde se
Ileven a cabo las estrategias y toma de decisiones para aumentar
las ventas.

La inversién del negocio sera de 148.750.239 cop, la cual
se financiard por una entidad financiera para los primeros seis
meses del negocio. Ademés, por medio del flujo de caja se



pudieron obtener los indicadores necesarios para determinar
que el plan de negocios es viable.

2)

Tener un negocio a partir del E-Commerce ofrece la
posibilidad de vender las 24 horas del dia, los 7 dias
de la semana, lo que se traduce en un aumento de las
ventas, ya que no hay horario de restriccion para los
clientes. Ademas de ofrecer un excelente servicio al
cliente, pues estos estaran realizando sus compras en
un lugar cémodo.

Abrir un E-Commerce reduce los costos de manera
considerable, pues se evita estar pagando arriendos, seguridad,
entre otros. Ademas de una reduccion en el personal a contratar,
lo que significa una disminucidn en los gastos.
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