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RESUMEN

Internet es un medio creciente para hacer negocios y una oportunidad para el
fortalecimiento de las MiPyMes. ElI comercio electronico tiene una
importancia creciente en el desarrollo de los negocios, ya que, permite a las
empresas ser mas flexibles con sus operaciones internas y dar mejor servicio
a los clientes, ademas representa una nueva y comoda forma de
intercambiar bienes y servicios.

En este sentido, algunas empresas tradicionales han empezado a apostar
por esta nueva manera de hacer negocios o nuevos emprendedores han
creado empresas exitosas o0 unidades de negocio dirigidas al servicio en
materia de comercio electrénico por medios electronicos. En consecuencia,
se propone un Plan de Negocios para la constitucion de una
Comercializadora Virtual para las empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifo.

La Comercializadora virtual COMVIRTUAL S. A. S. tiene como mision ser los
principales asesores en materia de comercio electronico; disefio, montaje y
mantenimiento de sitios web; ventas online; mercadeo y publicidad para empresas

COMVIRTUAL S. A. S. se encamina en la solucién de necesidades empresariales
en materia de comercio electronico, busqueda de oportunidades en el mercado,
promoviendo una adecuada aplicacién de estrategias de mercadeo y publicidad
por medio electronico.

Por otra parte, para lograr la puesta en marcha del proyecto es necesario una
inversion de $35.217.990, dando como resultado un efectivo suficiente para cubrir
los gastos para iniciar con la oferta de los servicios.

La Comercializadora Virtual financiara todas sus actividades con dinero
proveniente de los socios. A medida que la empresa inicia sus actividades
comerciales genera rentabilidad desde el tercer afio. La rentabilidad neta de la
Comercializadora Virtual es de 15,9%, dada por el incremento en ventas de los
servicios, la tasa interna de retorno es del 29,06%, indica que el negocio es
rentable. puesto que genera intereses superiores a la tasa minima de retorno



ABSTRACT

Internet is a growing medium for doing business and an opportunity to strengthen
MIPYMES. Ectronic commerce has an important increase in the development of
business, and that allows companies to be more flexible with their internal
operations and offer better customer service, also represents a new and
convenient way to exchange goods and services.

In this way, some enterprises start from zero to beg to this new way to do business
or the new business man that has create successful enterprises or units of
business directed to serve and develop electronic commerce in same way,
consequently is proposed an plan business to create an electronic
commercialization environment to the affiliates to ACOPI sectional Narifio.

The electronic commercialization environment S.A.S. COMVIRTUAL A. S. has the
finality to be the main advisers on e-commerce, design, installation and
maintenance of Web sites, online sales, marketing and advertising..

S. A. S. COMVIRTUAL is heading in solve business needs in electronic commerce,
the search for market opportunities form, promoting a successful implementation of
marketing strategies and advertising by electronic ways.

In other hand, to achieve the implementation of the project needs an inversion of
$ 35,217,990, giving some results enough money to cover expenses to begin with
the services offered.

The Virtual Trading supports all its activities with money from the associates. As
the company commences business generates profits from the third year. The net
profit is Virtual Trading 15.9%, considered by the increase in sales of services. The
internal rate of return obtained belongs to 29.06%, indicating that the business is
lucrative, because the project can generate interest above the minimum rate of
return estimated.



AGRADECIMIENTOS

Dedico este titulo a Dios, mi compafiero inseparable y guia.

A mis padres que sin ellos no serian posibles mis metas.

Al ingeniero Automético y Control Oscar Julidn Herrera, gerente de la empresa e-
VOLUTION por su colaboracion y consejos en el desarrollo del capitulo de

Infraestructura tecnoldgica para el proyecto.

Al Dr. Andrés Mauricio Rojas M, director ejecutivo de ACOPI regional Narifio, por
su apoyo incondicional.

A mi asesor Dr. Carlos Manuel Cérdoba S., a los jurados Esp. Mario Fernando
Arcos R. y Mag. Luis Carlos Revelo T., quienes con sus consejos aportan en la
construccion del saber.

A todos y cada uno de los que ayudaron a construir este suefio.

JENNY LORENA PANTOJA GUERRERO



CONTENIDO

Pag.

INTRODUCCION 16
1. ESTRUCTURA GENERAL DEL PROYECTO. 18
1.1 TEMA: Comercio electronico 18
1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION. 18
1.3 MARCOS DE REFERENCIA. 19
1.3.1Marco tedrico 19
1.3.2 Marco conceptual 35
1.3.3 Marco legal 35
1.4 DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA. 37
1.4.1 Formulacion del problema 38
1.5 OBJETIVOS. 38
1.5.1 Objetivo general 38
1.5.2 Objetivos especificos 39
1.6 JUSTIFICACION. 39
1.7 COBERTURA DEL ESTUDIO. 41
1.8 PROCEDIMIENTO METODOLOGICO. 41
1.8.1 Tipo de estudio 41
1.8.2 Método de investigacion 41
1.8.3 Fuentes de informacion 42
1.8.4 Disefio de la encuesta 42
1.8.5 Procesamiento de datos 42
2. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL SECTOR EMPRESARIAL AFILIADO

A ACOPI SECCIONAL NARINO. 43
2.1 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI) 43
2.1.1 Capacidad directiva 44
2.1.2 Capacidad financiera 45
2.1.3 Capacidad competitiva 46
2.1.4 Capacidad talento humano 48
2.1.5 Capacidad tecnoldgica e infraestructura 49
2.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE). 51
2.2.1Entorno econdémico 51
2 .2.2 Entorno politico 54
2.2.3 Entorno tecnoldgico 56

2.2.4 Entorno social 57



2.2.5 Entorno cultural
2.2.6 Entorno geogréfico
2.2.7 Entorno competitivo
2.3 MATRIZ DOFA.

3. ASPECTOS DE MERCADO DEL PLAN DE NEGOCIOS.

3.1 ANALISIS DEL SECTOR.

3.2 PERFIL DE CONSUMIDOR.

3.3 VOLUMEN DE COMERCIALIZACION OFERTA — DEMANDA.
3.4 ANALISIS DEL MERCADO.

3.4.1 Lugar y forma de Compra y venta

3.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

3.6 IDENTIFICACION DE LAS EMPRESAS ACOPISTAS.

3.6.1 Presentacion de productos y/o servicios

3.7 ANALISIS DE LA INFORMACION.

4. DISENO DE ESTRATEGIAS.

4.1 ESTRATEGIAS DE MERCADO.

4.2 ESTRATEGIAS DE SERVICIO.

4.2.1 Significado del servicio

4.2.2 Cambios de percepcion de un Comercio tradicional al desarrollo de
un Comercio Virtual

4.2.3 Ventaja Relativa a la existente

4.2.4 Compatibilidad tecnolégica y cultural

4.2.5 Grado de complejidad

4.2.6 Mezcla de producto

4.2.7 Ciclo de vida del servicio

4.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION.

4.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCION.

4.5 ESTRATEGIAS DE VENTA.

4.6 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION.

4.7 ESTRATEGIAS DE PRIVACIDAD Y SEGURIDAD.
4.7.1 Politica de Privacidad

4.7.2 Medidas de seguridad

4.8 ESTRATEGIAS DE PRECIO.

4.9 ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE.

4.10 PROPUESTA PARA HACER EFECTIVA EL MONTAJE DE UNA
COMERCIALIZADORA VIRTUAL

4.10.1 Objetivos del sector empresarial ACOPISTA
4.10.2 Plan de accion

57
58
59
61

65
65
67
68
69
73
74
75
81
85

95
100
102
102

103
103
103
103
104
104
105
106
107
110
111
112
114
117
118

119
119
121
127



5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA COMERCIALIZADORA
VIRTUAL

5.1 DESCRIPCION DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL.

5.2 CONSTITUCION DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL

5.2.1 Requisitos comerciales

5.2.2 Requisitos de funcionamiento

5.2.3 Requisitos de seguridad laboral

5.2.4 Requisitos tributarios

5.3 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

5.3.1 Razon social

5.3.2 Misioén

5.3.3 Visién

5.3.4 Cultura corporativa

5.3.5 Politica de calidad

5.3.6 Ventajas y Oportunidades por pertenecer a COMVIRTUAL S.A.S.
5.3.7 Cadena de valor

5.3.8 Estructura de la Comercializadora Virtual

5.3.9 Organigrama de la Comercializadora Virtual

5.3.10 Modelo de las actas de constitucién

5.3.11 Estatutos de la Comercializadora Virtual S.A.S.

6 ESTUDIO TECNICO DE INFRAESTRUCTURA

6.1 INFRAESTRUCTURA DE MERCADO.

6.1.1 Infraestructura de redes

6.1.2 Herramientas de seguridad para el disefio de la infraestructura de
red

6.1.3 Herramientas hardware para la implementacién de la Infraestructura
de red

6.1.4 Seleccion del hardware de la infraestructura de red

6.1.5 Herramientas software para la implementacion de la infraestructura
de red

6.1.6 Seleccion de registro del dominio de la Comercializadora Virtual
6.2 INFRAESTRUCTURA DE MEDIOS

6.2.1 Tecnologias para la creacion de Paginas Web

6.2.2 Descripcién del uso de un Sitio Web

6.2.3 Propuesta del contenido del Sitio Web

6.2.4Propuesta grafica del portal Web

6.2.5 Plataforma para el pago electronico

6.2.6 Caracteristicas de un TPV Virtual

7. ESTUDIO FINANCIERO DEL PROYECTO
7.1 PRESUPUESTOS

129
129
129
131
132
132
132
132
132
133
133
133
133
135
136
141
141

147
147
147

148

150
151

152
154
155
156
158
158
159
162
163

164
164



7.1.1 Inversiones

7.1.2 Gastos

7.1.3 Politica de fijacion de precios
7.1.4 Proyecciones de ventas

7.1.5 Proyecciones de capital de trabajo
7.1.6 Proyecciones de impuestos

7.1.7 Proyecciones de estructura capital
7.1.8 Balance general

7.1.9 Estado de pérdidas y ganancias
7.1.10 Flujo de caja

7.1.11 Indicadores financieros

7.2 FINANCIAMIENTO DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL.

7.3 IMPACTOS.

8. CONCLUSIONES

9. RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA
NETGRAFIA

ANEXOS

164
165
167
168
169
169
169
170
170
172
173
175
179

181

183

184

188

190



LISTA DE TABLAS

Pag.
Tabla 1. Matriz de factores internos (MEFI) 50
Tabla 2. Matriz de factores externos (MEFE) 60
Tabla 3. Matriz DOFA 62
Tabla 4. Relacién de empresas ACOPISTAS que haran parte de la 76
empresa virtual
Tabla 5. Definicion de las empresas por linea de productos 81
Tabla 6. Definicion de las empresas por linea de servicios 83
Tabla 7. Matriz de Ansoff 98
Tabla 8. Atributos del producto 99
Tabla 9. Plan de accion 122
Tabla 10. Ventajas y oportunidades por pertenecer a COMVIRTUAL S.A.S 134
Tabla 11. Cadena de valor 135
Tabla 12. Empleos generados 140
Tabla 13. Herramientas de seguridad seleccionadas. 150
Tabla 14. Descripcion de productos de hardware 152
Tabla 15. Descripcion de las herramientas Adobe CS 157
Tabla 16. Costos generales
Tabla 17. Gastos de personal afio 1 167
Tabla 18. Proyeccion de gastos de personal 167
Tabla 19. Gastos anuales de administracion 167
Tabla 20: Gastos de fuerza de venta 167
Tabla 21. Proyeccion de gastos de administracion 167
Tabla 22. Gastos de constitucion 168
Tabla 23. Precio por producto 168
Tabla 24. Costos unitarios de materia prima 169
Tabla 25. Unidades vendidas por producto 169
Tabla 26. Precio promedio de los servicios 169
Tabla 27. Promedio de unidades vendidas del servicio 169
Tabla 28. Total de ventas 170
Tabla 29. Impuestos 170
Tabla 30. Estructura de capital 170
Tabla 31. Balance general 171
Tabla 32. Estado de resultado 172
Tabla 33. Flujo de caja y rentabilidad 173
Tabla 34. Flujo de caja 174
Tabla 35. Indicadores financieros proyectados 175
Taba 36. Criterios de decision 175

Tabla 37. Entidades de apoyo a MiPyMes 179



LISTA DE GRAFICAS

Pag.
Grafica 1. Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet en 70
los dltimos 12 meses, segun los servicios actividades paras los cuales lo
utilizaron en 24 ciudades y areas metropolitanas Julio — Diciembre de
2008.
Grafica 2.Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet 71
para comprar y ordenar productos o servicios en los Ultimos 12 meses, en
24 ciudades y areas metropolitanas de Julio — Diciembre de 2008.

Grafica 3. Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet 72
para la banca electronica y otros servicios financieros, en 24 ciudades y

areas metropolitanas de Julio — Diciembre de 2008.

Grafica 4. Valoracion del nimero de computadores en uso que tiene las 85
empresas afiliadas al gremio.

Grafica 5. Porcentaje de empresas acopistas que tienen acceso a Internet. 86

Grafica 6. Porcentaje de empresas acopistas que tienen pagina Web o 86
presencia en un sitio Web.

Grafica 7. Porcentaje de empresas acopistas que tienen correo 87
electronico.

Grafica 8. Estimacion del porcentaje de empresas donde los empleados 88
usan el computador.

Grafica 9. Estimacion del porcentaje de empresas donde los empleados 88
usan el computador conectado a Internet.

Gréfica 10. Areas de la empresa donde utilizan Internet 89
Grafica 11. Actividades y/o servicios de Internet mas utilizados por las 90
empresa

Grafica 12. Porcentaje de empresas que ordenan productos y/o serviciosa 90
través de Internet.

Gréfica 13.Valoracion de la capacidad de infraestructura fisica y 91
tecnolégica

Gréfica 14.Valoracion del manejo de informacion comercial por medios 92
electronicos

Grafica 15. Porcentaje de empresas acopistas que harian parte de la 92
empresa virtual

Grafica 16. NUmero de empresa que contratarian los servicios de la 93
Comercializadora virtual.

Grafica 17. Porcentaje de empresas Acopistas que estarian dispuestas a 94

pagar por los servicios de la Comercializadora virtual.



LISTA DE FIGURAS

Pag.
Figura 1. Ciclo de vida del servicio 105
Figura 2. Canal de distribucion directa de servicios 105
Figura 3. Canal de distribucion fisica directa de productos o servicios de 106
las empresas afiliadas
Figura 4. Canal de atencién directa 118
Figura 5. Organigrama de la Comercializadora Virtual 141
Figura 6. Infraestructura de red 148
Figura 7. Descripcion del uso del sistema del Sitio Web 158
Figura 8: Ejemplo pagina de inicio del Sitio Web 160

Figura 9: Ejemplo de la pagina Web de productos 160



LISTA DE ANEXOS
Pag.

Anexo A. Encuesta 190



INTRODUCCION

El auge de Internet como medio eficaz y rentable, esta favoreciendo a una
mayor inversion por parte de las empresas en acciones comerciales en
formato electronico en la Red. La actividad comercial en general y, también
en Internet, se sitla en la base de la actividad econdémica: todo se produce,
se elabora o0 se desarrolla para ser vendido, intercambiado o consumido.
Precisamente por ello, Internet se presenta como una gran ventaja a la hora
de vender, intercambiar, e incluso, consumir en tiempo real, sin necesidad de
tomar en cuenta las barreras de tiempo-espacio.

Es asi como el comercio electronico se ha convertido en una de las
actividades mas importantes en el crecimiento y desarrollo econémico de un
pais; ya existen brechas tecnologicas entre los paises desarrollados que han
explotado este medio y los paises subdesarrollados que apenas estan
descubriendo la importancia de insertarse en el comercio electronico.

En consecuencia, el sector empresarial ha aprovechado este mecanismo
insertando en sus procesos internos y externos herramientas de tecnologias
de la informatica y comunicacion — TIC; en especial, en este estudio se hace
énfasis en el uso intensivo del Internet, aplicando estrategias de marketing
para el desarrollar comercio electrénico. Este, no solamente visto, desde la
funciéon de compra y venta a través de la red, sino también como un medio
publicitario, de investigacion y de competitividad generada por la
diferenciacion del producto o servicio.

El sector empresarial colombiano aun es ajeno al uso intensivo de las TIC y
al comercio electronico, su bajo aprovechamiento es un tema por explotar,
por tal motivo, este tema es estudiado por el gobierno nacional en la politica
de competitividad que busca que las empresas usen este medio para
insertarse en un mundo globalizado, en la economia de redes. Ahora bien, en
el contexto regional la realidad del sector empresarial del departamento de Narifio,
no es ajena a nivel nacional.

La necesidad de adaptarse a los cambios del entorno, mejorar la eficiencia
productiva y aumentar los niveles de satisfaccion de los clientes ha provocado que
las empresas se planteen la idoneidad de redefinir los procesos organizativos, a
través de actividades que buscan favorecer el desarrollo de nuevas practicas de
trabajo.

Se ha identificado que en las MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional Narifio una de
las mayores debilidades a las que se enfrentan, es la comercializacion en el
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mercado local, nacional e internacional; por esta razon, existe interés por parte
empresarios afiliados al gremio de buscar nuevas formas de comercializar sus
productos y/o servicios. Esta necesidad de llegar a nuevos mercados es el motivo
para que se estudien nuevas alternativas de comercializacion, por ello, se plantea
como objetivo principal de este trabajo la formulacién de un Plan de negocios para
la constitucion de una Comercializadora Virtual como un modelo de negocio e-
market movido en mercados verticales B2B y B2C, que incluye una serie de
servicios de asesoria empresarial en comercio electronico, disefio, montaje y
mantenimiento de sitios Web, ventas online, publicidad y mercadeo, estos
permitiran al empresario agilizar procesos comerciales tradicionales por medios
electronicos que han transformando por completo los procesos internos
habituales. Para cumplir el objetivo se acudira a informacion primaria mediante la
aplicacion de una encuesta a empresarios afiliados a ACOPI seccional Narifio.
Ademéas, se emplean fuentes secundarias existentes en bibliotecas de la
Universidad de Narifio, Camara de Comercio y ACOPI seccional Narifio y por
ultimo informacién disponible en Internet.

En el Plan de Negocios para la constitucion de una Comercializadora Virtual para
las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio se desarrollara en siete
capitulos. En el Capitulo | se fundamentan los antecedentes, la problemética, la
justificacion y los marcos referenciales; en el Capitulo Il se hard un analisis y
diagnéstico general que permita identificar las oportunidades, fortalezas,
debilidades y amenazas de la MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional Narifio.

En el Capitulo Il se identificaron aspectos del mercado del plan de negocios,
como por ejemplo: andlisis del sector, mercado, perfil del consumidor, oferta y
demanda, identificacion de las empresas que pertenecerian a la Comercializadora
Virtual, asi mismo, de los servicios y/o productos sensibles a comercializar por
medio del sitio Web; y por ultimo se realizé un andlisis de la informacion resultado
de la encuesta a los empresarios. Luego, en el Capitulo 1V se presenta el disefio
de estrategias y el plan de accidn por desarrollar.

Posteriormente, en el Capitulo V se encuentra la estructura organizacional de la
Comercializadora Virtual, destacando Ila mision, vision, caracteristicas,
organigrama Yy estatutos. En el Capitulo VI se presenta un estudio la
infraestructura de mercado que involucra la infraestructura de redes y de medios
para el funcionamiento. Por ultimo, en el Capitulo VIl se plasma el estudio
financiero del proyecto.
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1. ESTRUCTURA GENERAL DEL PROYECTO

1.1 TEMA: Comercio electrénico

1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Una de las dificultades que tienen las MiPyMes del Departamento de Narifio es la
insercion en los mercados, tanto en el mercado local como en el nacional e
internacional, evidenciada por el bajo volumen de oferta y demanda de productos
ylo servicios, por la baja participacion en los mercados, el lento crecimiento y el
débil desarrollo empresarial. Tal situacion obedece a diversos factores internos y
externos de la organizacién, uno de ellos, el que se estudia en este trabajo, es el
relacionado con el hecho de que el empresario narifiense desconoce los
potenciales que ofrecen las tecnologias de la informacién y la comunicacion para
la comercializacion de bienes y servicios.

El sector empresarial narifiense aun es ajeno al uso de las herramientas de la
economia de redes; Tecnologias de la Informacion y Comunicaciéon (TIC) y al
comercio electronico, puesto que es baja su participacion en el disefio de sitios
Web, asi mismo, en la promocion y publicidad online, en la compra y venta oferta
de productos y/o servicios a través de la red, con la compra, pagos, transferencia
de informacion, entre otros a través de la red. En efecto, el escaso conocimiento
de estas herramientas conlleva a no aprovechar de manera eficiente las ventajas
gue representa, considerando, que el comercio electronico se ha convertido en
una de las actividades de crecimiento economico constante, donde el sector
empresarial, especialmente en Estados Unidos y Europa, ha sido favorecido con
un significativo aumento porcentual de ventas de productos y/o servicios.

En la actualidad, las organizaciones se enfrentan a un entorno caracterizado por
un elevado grado de incertidumbre y dinamismo, lo que hace necesario el
desarrollo de estructuras flexibles y agiles que den respuesta de manera eficaz y
eficiente a las condiciones cambiantes del mercado. Precisamente, estas
caracteristicas las MiPyMes narifienses las pueden lograr mediante la
internalizacion de aquellas actividades y procesos que resultan clave para su
competitividad global.

Sobre la base de esta consideracion se formula una nueva empresa que centren

sus esfuerzos a actividades que resulten clave para responder a la competitividad
global, en consecuencia, se plantea la constitucion de una empresa virtual que
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apoyada en la tecnologia y la comunicacién sea generadora de comercio
electrénico para empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio.

1.3 MARCOS DE REFERENCIA

1.3.1 Marco tedrico. Los elementos tedricos fundamentados en la “Nueva
economia”®® son el elemento central para la formacién de negocios virtuales, en
este sentido, la nueva economia es un término popularizado en paises
industrializados desde el afio de 1996, propone un nuevo modelo de hacer
negocios a traves de la generacion y aplicacion de nuevas tecnologias de
informacion y el conocimiento, permitiendo asi, que el fenomeno de la
globalizacidén se afiance en los mercados tradicionales y pasen a ser mercados
totalmente flexibles con conocimiento e innovacion dentro los procesos
productivos y comerciales, enfrentando asi, la creciente competencia mundial.

El fendmeno de la globalizacion esta estrechamente relacionada con la teoria de
la “Nueva Economia”. Las nuevas tecnologias de informacion crean oportunidades
a las empresas y sin lugar a duda, el Internet se ha constituido en la herramienta
para que las empresas personalicen relaciones comerciales con los clientes,
puesto que ha permitido la reduccion del precio, la distancia y el tiempo, items
valorados por los clientes para encontrar la diversidad de productos y/o servicios
ofertados en la red. Esto supone que las empresas deben organizarse en torno
redes informaticas y conocimiento para generar valor agregado en beneficio de su
competitividad.

En efecto, dado el caracter dinamico del entorno actual, las organizaciones se han
visto en la necesidad de buscar nuevas formas de competir en el mercado y
adaptarse a las distintas demandas de los clientes. La formacion de redes, tales
como las organizaciones virtuales se han constituido en una alternativa para hacer
frente a esta situacion. Organizar virtualmente es considerado, en gran medida
como un modelo estratégico que puede caracterizar a cualquier organizacion.

Mediante la aplicacion de estas tecnologias se puede inferir que la formulacion del
Plan de negocios para la constitucion de una comercializadora virtual contribuye a
satisfacer las diferentes necesidades y deseos de productores y consumidores de
manera relacionada el uno con el otro. Es decir, el sector MiPyMe realizara
negocios virtuales en el mercado local, nacional e internacional y los
consumidores podran encontrar la mejor relacion costo-beneficio entre la
diversidad de productos y servicios ofrecidos por el mercado del departamento de
Narifio a través de medios virtuales.

% KELLY, Kevin: "Nuevas reglas para la nueva economia". Ediciones Granica. México 1999.
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a. Antecedentes: Investigacion relacionada con el tema de investigacion.

Hoy por hoy, en Colombia al igual que en otros paises, existen entidades y
universidades que han despertado el interés de formar grupos de investigacion en
diferentes areas. Para este estudio, en el area de comercio electronico se destaca
la investigacion sobre “El comercio electronico y la competitividad empresarial en
Colombia”, dirigido por el grupo de investigacion de la Escuela de negocios y
ciencias empresariales de la Universidad Sergio Arboleda en convenio con la
Corporacion Colombiana Digital (Bogotd).

La Corporacion Colombia Digital y la Universidad Sergio Arboleda culminaron una
investigacion sobre el comercio electronico como instrumento para mejorar la
competitividad empresarial. La investigacion, dirigida por el profesor investigador
Manuel José Cardenas, determind que las empresas colombianas utilizan muy
poco las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) para sus
actividades comerciales y que este hecho afecta su competitividad.

La investigacion de mercados que se efectu6 como parte de este estudio, con 300
empresas en cinco ciudades del pais, muestra que si bien el uso de la Internet es
generalizado en las empresas colombianas, estas no tienen conciencia de lo que
puede representar el comercio electronico para mejorar su competitividad.

El estudio aporta al Plan de negocios porque presenta una revision del ambiente
legal, politico y econémico para el comercio electronico en Colombia. Analiza
también las politicas nacionales de infraestructura, comercio exterior, proteccion al
consumidor, contratacion publica y fomento industrial que inciden en el uso que las
empresas colombianas hacen de la Internet, y presenta recomendaciones para
lograr un mayor y mejor uso del comercio electrénico como herramienta para
incrementar la competitividad del sector productivo en Colombia.®*

b. Libros relacionados al tema de investigacion

- GARY P. Schneider. Comercio electronico, Edamsa Impresiones, tercera
edicion. México. S.A. de C.V. 2003: el contenido del libro es muy amplio y
completo de indiscutible aplicabilidad es este estudio, puesto que a través de los
trece capitulos y paso a paso brinda la informacién necesaria para conocer mas
detalladamente lo que implica el comercio electronico, sus ventajas y desventajas,
su aplicabilidad, entre otros. Para el desarrollo de este proyecto es necesario tener
un amplio conocimiento no solo de comercio y de mercadeo, también es necesario
conocer todo lo relacionado con el comercio electronico, puesto que a pesar de
ser una tematica de actualidad es un campo un poco desconocido en nuestro
medio.

% Corporacion Colombiana Digital. Disponible en http://www.colombiadigital.net/informacion/
actualidad.php?id_info=112. Consultado Septiembre de 2008.
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El libro ha sido de gran ayuda en el planteamiento de ésta propuesta y fue la guia
en el desarrollo de la misma; debido que permitié6 conocer sobre las herramientas
basadas en la web para el comercio electrénico, sus diversas potencialidades y
adaptabilidad a los diferentes negocios y actividades, asimismo, sobre las
herramientas de infraestructura tecnoldgica necesaria para crear una empresa
virtual, sobre las estrategias comerciales que las empresas pueden emplear para
hacer negocios en linea, sobre como se puede aprovechar el canal de
comunicaciones y de logistica que ofrece la Internet en actividades como el
intercambio electronico de datos entre empresas y el intercambio de informacion
entre oferentes y demandantes, igualmente, sobre los diferentes sistemas
electronicos de pago en el comercio electrénico, sobre las amenazas de seguridad
internas y externas del comercio electronico y los instrumentos que se pueden
utilizar para contrarrestar las distintas amenazas, entre otros. Es decir, orientara
en el disefio y planificacion de la creacion de la comercializadora virtual para las
empresas de ACOPI seccional Narifio.

- RAYPORT Jeffrey F. y JAWORSKI Bernard J. e- Commerce. McGraw -Hill
Companies, Inc. Primera edicion en espafiol. México. 2002: este libro aplica para
la investigacion propuesta, en medida que presenta el proceso de toma de
decisiones para formular la estrategia empresarial de la nueva economia, ademas
el libro proporciona una cobertura completa del comercio electronico, en constante
cambio; estad disefiado para ayudar a conocer los elementos de comercio y
tecnologia claves del comercio electrénico.

Demuestra con estudios en la facultad de Administracion de Harvard a casi 100
ejemplos de empresas nuevas como establecidas la creacion de “nueva ciencia”
de hacer negocios”, lo que es un reto desafiante para enfrentar la nueva forma de
hacer negocios en el mundo globalizado.

El libro presenta 10 capitulos que estan organizados secuencialmente, de manera
gue son una base de conocimientos del comercio electronico y nueva economia
gue se aplica en el mundo de negocios.

- MIRANDA Olivdn Antonio Tomas. Como elaborar un plan de empresa.
Thompson editores. Espafia, 2004: este libro permite establecer el plan para
desarrollar el FORMACION de una empresa. En este caso, el interés es la
constitucion de una empresa virtual, establece una herramienta metodoldgica
precisa y util para estructurar el contenido de un plan de negocio, en otras
palabras un plan de viabilidad de un futuro negocio.

c. Empresa virtual: En la literatura no existe una definicion Unica para referirse a
empresa virtual u organizacion virtual, por tanto, se encuentran diferentes
conceptos y definiciones, no obstante, todos ellos redundan en la importancia de
la integracién temporal (vertical u horizontal) de las empresas que persiguen un
objetivo comun, el que se pretende alcanzar mediante la cooperacion, la que
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implica explotar de forma conjunta oportunidades de mercado mediante la
utilizacion de las nuevas Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC).

En este sentido, Davidow y Malone (1992)*, dos de los teéricos pioneros en este
campo, afirman en su libro “The Virtual Corporation Structuring and Revitalizing
the Corporation for the 21st Century” que “la corporacion virtual parecerd menos
una empresa diferenciada y mas un grupo siempre variante de actividades
comunes en medio de una amplia estructura de relaciones”. Fernandez®® (1994),
es mas explicito cuando define que la corporacion virtual es una “red temporal de
empresas que tienen un objetivo comun y que se relacionan entre si
principalmente mediante tecnologias de la informacién”. Igualmente Byrne®
(1993), habla de una nueva forma de cooperacién entre empresas donde la
corporacion virtual es “una red temporal de empresas independientes
proveedores, clientes, incluso los competidores que unidos mediante la tecnologia
de informacion para compartir habilidades, costes y acceso a los mercados de
cada uno”, hace énfasis en la temporalidad, dice que la corporacion virtual
“parecera ser una Unica entidad con enormes capacidades pero realmente sera el
resultado de numerosas colaboraciones reunidas solamente cuando se necesitan”.

Quinn®® (1992), refiriéndose a la estructura, dice: “no tendra una oficina central ni
organigrama. No tendrd jerarquia ni integracion vertical... sera fluido y flexible -un
grupo de colaboradores que se unen rapidamente para explotar una determinada
oportunidad”. En la misma direccién, Mowshowitz*° (1994) considera que una
organizacion virtual se entendera como la forma de estructurar y dirigir actividades
orientada a objetivos definidos, los cuales deben ser independientes de los medios
para su realizacion, por lo tanto, “la organizacion virtual se define en términos de
meta-direccion, lo que, a su vez, se considera que depende de la nocion de una
actividad organizada virtualmente”.

Es asi, que la empresa virtual es vista por muchos autores como una nueva
manera de cooperacion inter-empresarial que ayuda a superar barreras de

% DAVIDOW, William H., MALONE, MichaelS., The virtual corporation. Structuring and revitalizing
the corporation for 21st century. HarperCollins Publischers. New York. 1992.

% FERNANDEZ CALVO, Rafael. (1994). “La corporacién virtual y el factor humano”. Revista
Capital Humano, Volumen 69 Espafia, 1994. Pag. 25-29.

¥ BYRNE, John. A. 1993. “The futurists who fathered the ideas”. Business Week. Disponible en
http://www.businessweek.com/archives/1993/b330455.arc.htm. Consultado Agosto del 2009.

3 QUINN, James Brian. Empresa Inteligente. El conocimiento y el servicio, paradigma basado en la
Industria Free Press, Nueva York. 1992.

¥ MOWSHOWITZ, Abbed. “Organizacién Virtual” Una vision de la gestion en la era de la
informacién. Revista Sociedad de la Informacién. Nueva York. 1994. Volumen 10 p4g. 267 - 288.
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produccion, mercado y de organizacion, que contribuye a mejorar la
competitividad. Para Vickery*® (1994) es una “red temporal de departamentos,
empresas 0 personas independientes que se relacionan para compartir
habilidades, costes y recursos”, ademas manifiesta que “mediante el uso de las
organizaciones virtuales, se aumenta la flexibilidad de la organizacion tradicional”.
Coyle y Schnarr** (1995) afirman que es una “red temporal de empresas que se
unen rapidamente para explotar oportunidades cambiantes”. En la misma linea,
Erben y Gersten*? (1997) considera que “la empresa virtual es una red temporal de
empresas independientes -proveedores, fabricantes, promotores y clientes- unidos
mediante las tecnologias de informacién para compartir habilidades, costes y éxito
de mercado. Finalmente, Saabeel*}(2002) enfatiza que la cooperacién esta
“centrada en la realizacion de un objetivo especifico, una oportunidad de mercado
concreta”.

Desde otra perspectiva, Goldman**(1995) observa en la empresa virtual una
“alianza de tipo dinamica” donde “los recursos complementarios existentes en una
serie de empresas que cooperan...se integran para apoyar un determinado
esfuerzo de producto durante tanto tiempo como sea econdmicamente justificable
hacerlo”.

Otros autores confieren a la empresa virtual la facultad de ser flexible para
adaptarse a los cambios, en este sentido Ott y Nastansky® (1997) dicen que la
“cooperacion voluntaria de varios agentes legalmente independientes de tipo
variable... Todos los socios colaboradores aportan sus recursos, capacidades
distintivas o habilidades y know-how con el fin de ser mas rapidos en reaccionar,

0 VICKERY, C.M.Virtual Organization: An Examination of Structure and Performance in Air Force
Acquisition Teams, UMI Dissertation Services. New York, 1995.

* COYLE, Jeannie. y SCHNARR, Nicky. Los desafios de la organizacion virtual, Periédico de
Planificacién de recursos humanos, New York, 1995, Volumen 18 No 1 pag. 41-42.

*2 ERBEN, Kathrin y GERSTEN, Klaus: Cooperation Networks towards Virtual Enterprises. Revista
Virtualorganizationet, Newsletter, 1997. Vol. 1 pag. 5.

*3 SAABEEL, W.; VERDUIIN, T.M.; HAGDOM, L. y KUMAR, K. “A model of virtual organisation: a
structure and process perspective”. Electronic Journal of Organizational Virtualness. New York,
2002. Volumen 4 pag. 1- 6.

* GOLDMAN, S.; NAGEL, R. y PREISS, K. Agile competitors and virtual organizations. Van
Nostrand Reinhold, New York. 1995.

* OTT, M. y NASTANSKY, L. “Modeling organizational forms of virtual enterprises”. Revista
Virtualorganizationet, Newsletter, 1997. Volumen 1, pag. 21-40.
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mas flexibles y méas internacionales”. Amberg y Zimmermann“® (1998) comparten
la misma apreciacion al afirmar que las organizaciones virtuales son “redes
temporales de empresas legalmente independientes, para alcanzar la maxima
flexibilidad en respuesta a las demandas del mercado rapidamente cambiantes”.
Hale y Whitlam*’ (1997) hablan de una empresa que responde continuamente a
los cambios del entorno por lo tanto “es el nombre dado a cualquier organizacion
gue continuamente esté evolucionando, redefiniéndose y reinventandose a efectos
practicos de negocio”, Wassenaar*® (1999) va en la misma direccién y afirma que
la flexibilidad es la “respuesta a las necesidades cambiantes del mercado y las
capacidades de las TIC, adaptando continuamente sus formas organizativas”.
Gebauer y Segev*® (1998) ven en la flexibilidad la oportunidad de reducir costos
dado que “promete beneficios en términos de flexibilidad y receptividad sin los
gastos de estructura que las organizaciones tradicionales tienen que afrontar”.
Finalmente, Criado *° (2001) habla de “una red temporal y reconfigurable de
cooperacion (horizontal y/o vertical) entre organizaciones legalmente
independientes y geograficamente dispersas con la posible participacion de
instituciones y/o personas, que persigue un servicio o producto sobre la base de
una comprension conjunta del negocio”.

Desde el punto de vista de la competitividad, la organizacién virtual obtiene
mejores resultados que sus competidores porque la ventaja competitiva se obtiene
al hacer uso de las TIC, en este sentido Schertler® (1998) dispone que la
organizacion virtual es una “red de pequefias empresas que (i) desean alcanzar
una ventaja competitiva sostenible; (ii) a través de una estrategia de cooperacion;
(iii) dentro de una nueva cadena de valor orientada a una mejor satisfaccion del
consumidor; (iv) que unen sus capacidades basicas particulares, y (v) posibilitada
por los sistemas de tecnologia de informacion”.

® AMBERG, M. y ZIMMERMANN, F. “Enabling virtual workplaces with advanced
workflowmanagement systems”. En Igbaria, M. y Tan, M. (Eds.), The virtual workplace. Idea
GroupPublishing, Hershey, 1998, pag. 108-124

*" HALE, R. y WHITLAM, P. Towards the virtual organization. McGraw-Hill, New York, 1997.

*® WASSENAAR, A. “Understanding and designing virtual organisation form”. Revista
Virtualorganizationet, Newsletter, 1999. Volumen 3, pag. 6-18.

* GEBAUER, J. y SEGEV, A. “Assessing Internet-based procurement to support the
virtualenterprise”. Revista Virtualorganizationnet, Newsletter, 1998, Volumen 2, pag. 31-45.

% CRIADO FERNANDEZ, M “El sistema de informacién interorganizacional como posibilitador de la
organizacion virtual”. XV Congreso Nacional — XI Congreso Hispano-Francés de la Asociacion
Europea de Direccion y Economia de la Empresa (AEDEM), Gran Canaria Espafia, 2001.

®l SCHERTLER, W. “Virtual enterprises in tourism: folklore and facts: conceptual challenges for

academic research”. En Buhalis, D.; Tjoa, A.M. y Jafari, J. (Eds.), Information and Comunication
Technologies in Tourism. Springer-Verlag, 1998.
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Como se puede observar, el concepto de empresa virtual esta ligado a la empresa
gue utiliza las TIC de manera intensiva para el logro de sus objetivos corporativos.
Esto significa que se relacionara con sus clientes y proveedores mediante el uso
de nuevas tecnologias de la informacion y que éstas también, seran aplicadas a
SuUs procesos organizacionales para que el negocio pueda funcionar como uno
solo.

En resumen, la empresa virtual es una estructura organizativa que responde a las
necesidades del mercado actual con mayor facilidad que otras estructuras
tradicionales, debido a su facilidad de adaptacion y por el uso de las tecnologias
de la Informacion y comunicacion de forma intensiva.

Por otra parte, la empresa virtual es conocida con los nombres de Corporacion
Modular, Corporacién Virtual, Empresa Global, organizacion virtual, red global
temporal, entre otras. Por tanto, las empresas exploran una oportunidad especifica
de mercado apoyada en las capacidades tecnoldgicas que componen la red.

En la actualidad, las empresas del mundo hablan de empresa virtual. Desde 1995
los paises integrantes del G7/G8 crearon la iniciativa “un mercado global para las
pymes”, con el propdésito de acelerar el uso del comercio electronico entre las
empresas. En consecuencia, las micro, medianas y pequefias empresas han ido
explotando y experimentado exitosamente la forma de hacer negocios por Internet.

Muchas veces al expresar que es una empresa virtual, se interpreta como una
empresa que no tiene estructura como las empresas tradicionales, pero la
empresa virtual se ha constituido como una estructura organizativa que responde

a las necesidades del mercado, con respuestas efectivas y rapidas, pues involucra
en todo su accionar las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion.

d. Caracteristicas de una empresa virtual:>?

- Uso de las Tecnologias de Informacién y las Comunicaciones.

- Flexibilidad y agilidad de respuesta a las contingencias de los mercados.
- Orientadas a la resolucién de problemas.

- Comunicacién constante con el medio externo e interno.

- Réapidas.

°2 FERNANDES, Monroy Margarita. Tesis Doctoral: Modelo de comportamiento de la organizacion
virtual: Una aproximacion empirica a los sistemas de franquicia. Universidad de las Palmas de
Gran Canaria. Espafia, 2003.
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- Adaptables.

- Centrada al Cliente.

- Basada en la oportunidad.

- Orientadas a la asociacion.

- Objetivos claros y acordados.

- Comunicacion clara, dinamica y electronica.
- Tiempo de respuesta oportuno.

- Sin fronteras.

- Pocos empleados muchos participantes.
- Estructuras dinamicas y adaptables.

- Cooperacion entre empresas.

En fin, las caracteristicas de las empresas virtuales llevan a formar corporaciones
exitosas que responden a las exigencias del mercado global. Pensando en el
papel a desarrollar por las MiPyMes afiliadas a Acopi seccional Narifio, estas
empresas tradicionales pueden adoptar su estructura organizativa entorno a una
organizacion que tenga las caracteristicas de las empresas virtuales para que
abran mercados inexplorados aun. Cabe resaltar que ya existen empresas
tradicionales que desarrollan de forma independiente sus negocios virtuales o se
asocian en tormo a una organizacion virtual, disefian portales web adaptados a las
necesidades del mercado.

Las organizaciones han evolucionado a través del tiempo, y sin duda seguiran
evolucionando. Lo importante es que las empresas deben estar conscientes de
ello y con la disposicion y preparacion suficiente para que el proceso de cambio
sea lo menos doloroso posible.

Sin duda las nuevas formas organizativas presentan una serie de ventajas para
enfrentar el medio globalizado actual, lo importante es que las MiPyMes tengan
la confianza suficiente para decidir en el momento adecuado cuando
aventurarse en esta nueva etapa, considerando obviamente su realidad
particular. Definitivamente, las TIC’s son las herramientas que posibilitan el
desarrollo de ventajas competitivas a las empresas, y sin duda, son una base
fundamental para el desarrollo e implementaciéon de las nuevas empresas
virtuales.
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e. Comercio electronico: el comercio electrénico empieza en Estados Unidos 1970,
cuando aparecieron las primeras relaciones comerciales que utilizaban una
computadora para transmitir datos de pedidos de compra o facturas. Luego, con el
avance de la tecnologia se logra implementar negocios electronicos, con
servidores mas seguros para la proteccion entre vendedores y consumidores,
especialmente, en la realizacion de pagos electronicos.

Existen numerosas definiciones de comercio electronico, muchos tedricos del
tema han dado su concepto, lo han modificado o transformado haciéndolo mas
completo y acorde al momento en que vivimos. Por tanto, las dos definiciones que
se presentan a continuacién son aproximaciones del comercio electrénico, pues si
bien, en la practica el alcance real es imaginario por el avance de tecnologias que
cada dia revolucionan la forma de hacer negocios.

Kevin Kelly®®, en New Rules for the New Economy, afirma que el comercio
electronico es global, favorece lo intangible: las ideas, la informacion y las
relaciones. Estos tres atributos producen un nuevo tipo de mercado y sociedad,
gue tiene sus raices en redes electrénicas omnipresentes. Es decir, la nueva
economia ha sido transformada por la tecnologia digital en el periodo post-
industrial. La creacién de valor para los clientes cambi6 de los productos fisicos a
una economia que favorece los servicios, la informacion y la inteligencia como las
fuentes principales de tal creacién de valor.

Otra definicion de comercio electronico es propuesta por la Comision de
Comunidades Europeas™ (1997): “El Comercio electrénico consiste en realizar
electronicamente transacciones comerciales; es cualquier actividad en la que las
empresas y consumidores interactian y hacen negocios entre si 0 con las
administraciones por medios electrénicos”, incluyen actividades muy diversas tales
como el comercio electronico de bienes y servicios: suministro en linea de
contenidos digitales, transferencia electronica de fondos, compra y venta de
acciones; subastas comerciales; disefios y proyectos conjuntos, prestacion de
servicios en linea, contratacion publica, comercializacion directa al consumidor y
los servicios de postventa.

Extractando lo anterior, los avances tecnoldgicos hacen que diariamente
aparezcan en el mercado productos y/o servicio que satisfacen al cliente o
consumidor, pero en un instante, pueden salir otros que mejoren al anterior.
Igualmente, la tecnologia hace que las formas tradicionales de hacer negocios

> RAYPORT Jeffrey F. y JAWORSKI Bernard J. e- Commerce. McGraw-Hill Companies,Inc.
Primera edicién en espafiol. México. 2002. pag. 4.

** Comunicado de la Comision de las Comunidades europeas al Consejo, al Parlamento europeo,

al Comité economico social y al Comité de las regiones sobre iniciativa europea de Comercio
electronico. Bruselas. 16 de Abril de 1997. pag. 7-10.

27



cambien por medios mas efectivos y eficientes para responder a un mercado tan
competitivo. Actualmente, se habla del desarrollo de negocios electronicos, donde
las tecnologias de la informatica y comunicacién (TIC) intervienen desde que
empieza el proceso de produccion, hasta la forma que un producto y/o servicio
llega al consumidor.

A medida que el hombre va utilizando la Internet, el comercio electrénico se
constituye como una costumbre social y econémica transformadora. El llamado en
inglés e - commerce se organiza como una forma rapida y directa para realizar la
compra y venta de productos y/o servicios por medio electronico. Cuando se
refiere al concepto de comercio electronico, no es solamente la venta de productos
y/o servicios en forma electronica sino que acumula un nimero de actividades o
transacciones que llevan a concretar un negocio electrénico. Las transacciones
electronicas aglomeran una serie de procesos tales como la transferencia de
datos, publicidad, teletrabajo, video conferencia, chat, correo electronico, y el tema
de mayor importancia en este trabajo las compras virtuales y pagos electronicos,
estas son la revolucion de las actividades tipicas del comercio tradicional.

f. Caracteristicas del Comercio electronico™

- Alcance geografico: Como el comercio electrénico es una herramienta de
comunicacion global, es decir, tiene la capacidad de alcanzar a una poblacion
local, nacional e internacional. La estrategia es de caracter global, no se puede
evitar que una persona de otro pais acceda a la informacion plasmada en la web.

- Publicidad: La Internet es un medio que ofrece grandes posibilidades
publicitarias, Permite contratar diferentes tipos de formatos publicitarios y a su véz,
ofrece la oportunidad de interactuar con el cliente potencial a través de formularios
y correo electronico.

- Economia de acceso: El comercio electrénico es asequible a todo tipo de
presupuestos. En Internet una empresa gasta en funcion de sus posibilidades y
sus necesidades, adaptando la campafia publicitaria al presupuesto destinado, sin
necesidad de invertir grandes cantidades en ello porque el medio asi lo requiera.

- Rentabilidad: La rentabilidad del comercio electrénico se mide no por el coste
de acceder, sino por el coste de impacto, es decir, cobmo despierta el interés de
una persona para visitar las paginas de una empresa virtual.

El correo electrénico tiene otras caracteristicas, como accesibilidad, rapidez,
organizacion, independencia, exclusividad y comunicacion.

% CONECTIVA. E-commerce con Linux, Guia de Comercio electrénico. 2001. Pearson de
Colombia. pag. 10.
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g. Ventajas y desventajas del comercio electronico®: el comercio electrénico
ofrece ventajas y desventajas tanto a empresarios como a consumidores. A
continuacion se presentan las mas importantes:

0 Ventajas para los empresarios:

- Desaparecen los limites geograficos para los negocios.

- Disponibilidad las 24 horas del dia, todos los dias del afio.

- Reduccion de costos en comparacion con el comercio tradicional.

- Establece una comunicacion mas estrecha entre empresario y clientes.
- Agiliza las operaciones del negocio.

- Reduccion considerable de inventarios.
- Menos inversion en los presupuestos del personal.

- Reduccion de precios por el bajo costo del uso de Internet en comparacién con
otros medios de promocién.

- Cercania a los clientes, mayor interactividad y personalizacion de la oferta.

- Desarrollo de ventas electronicas.

Globalizacion y acceso a mercados potenciales de millones de clientes.

- Mayor competitividad.

- Bajo riesgo de inversion en comercio electronico.

- Répida actualizacion en informacion de productos y servicios de la empresa.

- Reduccion de costo al hacer estudios de mercado.

Por la tendencia de globalizacion econdmica, las empresas deben insertar niveles
de competitividad que les permita ser mas eficientes. Por tal motivo, es necesario
gue los empresarios narifienses tengan en cuenta que existen ventajas del

comercio electrénico que aun en la region no han sido explotadas y exploradas por
limitarse a un comercio tradicional.

*® GARY P. Schneider. Comercio electrénico, Edamsa Impresiones, tercera edicion. México. S.A.
de C.V. 2003.
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0 Ventajas y oportunidades para el cliente o consumidor.

- Un medio que da poder al consumidor de elegir en un mercado global acorde a
sus necesidades.

Brinda informacion pre-venta y posible prueba del producto antes de la compra.

Inmediatez al realizar los pedidos.

Servicio pre y post-venta on-line.

Reduccion de la cadena de distribucidn, lo que le permite adquirir un producto a
un mejor precio.

- Mayor interactividad y personalizacion de la demanda.
- Encontrar un producto y/o servicios a menor costo.
- Comodidad en la adquisicion de un producto o servicio.

- Informacién inmediata sobre cualquier producto y disponibilidad de acceder a la
informacion en le momento que asi lo requiera.

Los clientes con el desarrollo del comercio electronico encuentran productos y
servicios, que tal vez en su region o pais no existen, con la mayor rapidez que
ellos necesitan sin necesidad de desplazarse, ni ajustdndose a horarios
establecidos por el comercio tradicional.

Sin lugar a duda, el comercio electrénico se ha convertido en lo opuesto al
comercio tradicional, millones de personas en el mundo han explotado y seguiran
explotando este medio, aprovechando sustancialmente sus ventajas.

La aplicacion de las tecnologias de la informacion y comunicacion en las MiPyMes
afiliadas a Acopi seccional Narifio, permitira un flujo de comercio virtual con
diferentes mercados. Por tanto, la tarea de las MiPyMes narifienses es aprovechar
la capacidad de la tecnologia como la Internet, conductora de comercio
electronico. En este orden de ideas, la comercializadora virtual se va a diferenciar
de los demas negocios por Internet a medida que se consolide como la mejor
herramienta virtual, por el nimero real de negocios que efectle y por atender
eficazmente las necesidades de mercados locales, nacionales e internacionales.
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h. Desventajas del comercio electronico

El comercio electrébnico tiene un crecimiento rapido y constante,
desafortunadamente existen desventajas en esté. A continuacion se describen las
MAas comunes:

- Personas inescrupulosas se inventan programas causando inseguridad,
especialmente en las transacciones financieras, infortunadamente cada dia salen
nuevos hackers que hace que las transacciones comerciales sean inseguras. Esto
es contrarrestado con novedosas tecnologias que constantemente se estan
evaluando, previendo de seguridad al comercio on-line.

- Por el acceso ilimitado, los productos y/o servicios pueden ser facilmente
copiados

- Los alimentos perecederos son susceptibles a que la negociacion no se ajuste
al comercio electronico.

- El recurso humano especialista en negocios virtuales es aun escaso.

- Obstaculos culturales, éticos y ausencia de leyes o existencia de leyes
restrictivas en cuanto al desarrollo del comercio electrénico.

= Categorias del comercio electronico®’: Por la amplitud del comercio electrénico
abarca varias modalidades. A continuacion se identifican cuatro categorias de
comercio electrénico.

- De negocio a negocio (NAN) o también conocido como Business to business
(B2B): se refiere al comercio electronico que ocurre entre dos organizaciones. En
un sentido mas amplio este sistema basado en la Web permite relaciones
comerciales virtuales entre las empresas, que a la vez actian como compradores
y vendedores.

El comercio NAN o B2B incluye compras, administracion de proveedores,
administracion de inventarios, administracion de canales de distribucion,
actividades de ventas, administracion de pagos, entre otros. El objetivo principal
es agilizar procesos comerciales tradicionales por medios electrénicos que han
transformando por completo los procesos internos habituales.

> RAYPORT Jeffrey F y JAWORSKI Bernard J. e- Commerce. McGraw-Hill Companies, Inc.
Primera edicién en espafiol. México. 2002. P&g. 6.

31



- De negocio a consumidor (NAC) popularmente conocido como Business to
Consumer (B2C): se refiere a los intercambio entre empresa y consumidores. Las
empresas ponen a disposicién toda una gama de productos o servicios en una
tienda virtual con sistemas que permitan realizar pedidos, pagos y transacciones
comerciales agiles.

- De consumidor a consumidor (CAC) en ingles Consumer to Consumer C2C:
comprenden transacciones comerciales por medio electrénico entre dos 0 mas
consumidores. Estos intercambios incluyen o no la participacion de terceros, como
en el caso de las subastas.

- De consumidor a negocio (CAN) conocida con el nombre Consumer to
Business: Estos grupos quiza tengan motivacion econdémica, como agregados de
demanda, o tienen una orientacion social, como por ejemplo los grupos de
defensores de causas sociales.

Existen otras categorias de comercio electrénico, de las cuales no se va ampliar
en su concepto, como por ejemplo gobierno a empresa publica o privada, de
gobierno a ciudadano. Otra categoria es de un amigo a un amigo, en el caso de
intercambio de musica o préstamos personales.

Las categorias de comercio electronico que se podrian aplicar a la
comercializadora virtual de las MiPyMes afiliadas a Acopi seccional Narifio es la
de Negocio a Negocio (NAN) o (B2B) y de Negocio a Consumidor (NAC) O (B2C)
El comercio electronico desarrollado en la primera categoria, seria entre las
mismas empresas pertenecientes al gremio Acopista, pero también incluye
empresas publicas y privadas que no pertenecen al gremio, ni a la region. La
categoria de Negocio a Consumidor comprenderia consumidores locales,
nacionales e internacionales. En fin, el mercado objetivo esta definido en rangos
demasiado amplios, para la comercializadora virtual, el trabajo se centra en el
estudio de la demanda y en la toma de decisiones estratégicas para hacer
negocios virtuales.

Existe una iniciativa empresarial desarrollada exclusivamente para el mercado
Negocio a Negocio (NAN) o (B2B) que ha sido liderada por creadores del
buscador B2B Thomasb2b.com, llamado “SourseTool” que reline a compradores
profesionales con proveedores cualificados de cualquier pais del mundo. Las
empresa acopistas pueden registrase gratuitamente, y el modelo de financiacién
del buscador sera a través de publicidad contextual y pago-por-click del tipo
Google Adwords. Una vez registrado, las empresas ingresan al sistema de
clasificacion desarrollado por el Programa de Desarrollo de Naciones Unidas
(United Nations Development Program - UNDP). El sistema denominado United
Nations Standard Productand Services Code - UNSPSC utiliza una estructura
jerérquica que organiza productos basicos, materias primas y mercancias de
acuerdo a su segmento comercial, familia, y clase de producto. Actualmente el
Directorio SourceTool contiene unos 12 millones y medio de datos comerciales.
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- Infraestructura de mercado: la infraestructura de redes e infraestructura de
medios hacen parte de la infraestructura de mercado que permite en la actualidad
a las empresas competir en la nueva economia, esté situacion es generada por la
evolucion del Internet, desde su creacion en los afios de 1950 como medio de
defensa de Estados Unidos, hasta su transformacion durante las décadas de
1970 y 1980 en un espacio académico dedicado a la investigacion académica y
a principios del siglo XXI en un medio de comunicacién, comercio, noticias y
entretenimiento.

En efecto, para que funcione el comercio electronico en el mundo y sean
efectivos los negocios virtuales, es necesario conocer como se conectan los
usuarios de Internet a través de la web y como las nuevas tecnologias facilitan
realizar negocios en linea. A continuacion, se describe la importancia que tiene
la infraestructura de redes y la infraestructura de medios, igualmente sus
diferencias y usos.

- Infraestructura de redes®®: es el software y hardware que se utiliza en
comunicaciones, incluye todos los dispositivos electronicos y circuiteria de
conexién para los sistemas de comunicacion y redes que actualmente estan en
uso, como por ejemplo los computadores, teléfonos inalambricos, television por
cable y abierta, radio, satélites.

Con la implementacién del comercio electronico en una empresa se requiere la
organizacion de una adecuada infraestructura de redes, esto implica lograr un
alto nivel de automatizaciéon y desarrollar las redes para proveer el maximo
acceso a Internet.

Los usuarios de Internet se conectan a traves de la Word Wide Web y con las
nuevas tecnologias mas avanzadas, por ejemplo la banda de ancha y la
transmision inalambrica, repercuten mejorando las relaciones en linea de
negocia a consumidor y de negocio a negocio.

Los ordenadores incluyen las caracteristicas técnicas de configuracion de los
equipos. Los periféricos hacen referencia a los equipos que permiten la inclusion y
manipulacién de informacion en distintos soportes. Las caracteristicas concretas
de estos equipos dependeran del uso y funcién que tengan dentro de la empresa.

- Infraestructura de medios®: se refiere al contenido de la comunicacién, como
informacion, noticias, entretenimiento, texto, imagenes, audio, video que
evolucionan en una sola plataforma como la Internet, pero que asimismo

*® RAYPORT Jeffrey F. y JAWORSKI Bernard J. e- Commerce. McGraw-Hill Companies, Inc.
Primera edicién en espafiol. México. 2002. pag 20, 380.

% |bid. pag. 430.
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convergen al difundir masivamente el contenido de la comunicacién con
compafias y canales de comunicacion como la radio, television, periédicos,
revistas, entre otros.

La convergencia de los medios tiene lugar cuando la infraestructura de redes e
infraestructura de medios evolucionan en una sola plataforma de medios a través
de la Internet, es decir varios dispositivos digitales (computadores, teléfonos
inalambricos, television por cable y abierta, radio, satélites) se unen con los
diferentes tipos de contenido de medios (noticias, informacion y entretenimiento),
gue se encuentran en diferentes tipos de formas de medios (textos, imagenes,
audio y video).

- Planeacion estratégica: con el fin de evaluar la situacién actual del sector
empresarial afiliado a ACOPI seccional Narifio, se emplea los principios de
Planeacion estratégica para anticipar y direccionar el futuro de los sectores
empresariales a empresas altamente competitivas en el mundo global.

Con base de un diagnostico y el analisis DOFA, andlisis de informacion externa e
interna del sector empresarial acopista, se continua con la toma de decisiones que
permitira anticiparse tanto las oportunidades y amenazas como a las fortalezas y
debilidades, ademés se podra definir el un plan de accién, definiendo actividades
estratégicas.

Para llevar a cabo el diagnostico y el andalisis DOFA, es necesario contar con la
participacion activa de los empresarios afiliados acopistas. La obtencion
permanente de informacién sobre los factores criticos y claves de éxitos, son
fundamentales para ajustes periodicos convirtiendose en sectores empresariales
proactivos.

- Plan de negocio: los planes de negocios tienen sus inicios en las décadas de
los aflos 60 en Estados Unidos, derivados de los excedentes financieros de las
empresas y la necesidad de determinar con mayor certeza y el menor riesgo
posible, donde invertir. En Colombia, en un principio se confundia el termino Plan
de negocio con Proyecto, limitAndose a describir un conjunto de actividades que
se tienen que realizar para lograr un objetivo particular, con un costo y tiempo
determinado; a diferencia el Plan de negocio indica qué hacer, cdmo hacerlo y
gué se quiere lograr, es una estructura basica que plantea una nueva iniciativa
empresarial. En un documento retne toda la informacién necesaria para evaluar
un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en marcha, es asi que
constituye una referencia que justifica y demuestra la viabilidad de un proyecto, al
mismo tiempo es una guia de gestibon que sirve para la establecer su
funcionamiento. Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos
mercados actuales puede pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros o
los escenarios mas probables con todas sus variables.
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Existen muchas definiciones sobre el tema Plan de Negocios, sin embargo en lo
gue coinciden la mayoria de autores, es en que un Plan de Negocios, es el
instrumento o herramienta que permite, verificar la viabilidad de un proyecto,
analizando su factibilidad, obtencion del financiamiento, elaboracion de planes de
mercadotecnia, presupuesto, para la implementacion de nuevos productos o
servicios, asi como para los ya existentes.

1.3.2 Marco conceptual. A continuacion se presentan conceptos que se relacionan
con el tema de investigacion.

- Mercado virtual o mercado en linea: (market space) equivalente digital de un
mercado en el mundo fisico. Las empresas, organizaciones, personas usan la
tecnologia como el Internet, para tener un nimero ilimitado de ofertantes, con un
namero igual o mayor de demandantes, igualmente pueden identificar los clientes
gue va a servir, asi como los competidores que enfrentaran.

- Empresa virtual: es una organizacion que aplica las tecnologias de la informacién
y comunicacion de forma intensiva en todo su accionar. Por tanto usa las TIC en
los procesos administrativos internos, de produccion y los externos de
comercializacion como por ejemplo en la publicidad, negocios electronicos (e-
bussines) y comercio electrénico (e-commerce).

- Las tecnologias de la informacién y la comunicacion tic: son un conjunto de
servicios, redes, software y aparatos que tienen como fin la mejora de la calidad
de vida de las personas dentro de un entorno.

Para el sector empresarial de Narifio y en general para toda Colombia permite un
aumento significativo en la productividad y competitividad. Como por ejemplo
representa la oportunidad de iniciar o expandir las operaciones de exportacion
hacia varias partes del mundo.

1.3.3 Marco legal. A continuacion se presenta legislacion colombiana que sirve
para  fundamentar el Plan de Negocios para la constitucion de una
comercializadora virtual para empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio.

- Ley 590 (10 de julio de 2000): Por la cual se dictan disposiciones para
promover el desarrollo integral de las micro, pequefas y medianas empresas.

- Ley 905 (2 de agosto de 2004): Por medio de la cual se modifica la

Ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y
mediana empresa colombiana y se dictan otras disposiciones.
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- Ley 527 de 1999 (agosto 18): Por medio de la cual se define y reglamenta el
acceso y uso de los mensajes de datos en todas las actividades comerciales del
sector publico y privado del comercio electrénico y de las firmas digitales, y se
establecen las entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones.

- Régimen Tributario: Aspectos a considerar en la creacion de empresa.

- Documento 3484 del Consejo Nacional de Politica Econémica y Social
CONPES: este documento presenta la Politica Nacional para la transformacion
productiva y la promocion de las micro, pequeila y medinas empresas: Un
esfuerzo publico - privado. En el caso especifico de TIC apoya y estimula al
sector empresarial a la innovacion y el desarrollo tecnolégico.

- Documento 3527 del Consejo Nacional de Politica Econémica y Social
CONPES: el documento plantea los lineamientos de la Politica Nacional para la
Competitividad y Productividad, en el caso de las MiPyMes establece la aplicacion
de procesos de innovacion tecnolégica, apropiandose de manera efectiva las TIC
para mejorar la productividad y la insercion a nuevos mercados.

- Plan de Desarrollo 2006 - 2010. en los capitulos | y IX y en especial el eje 1 el
Gobierno nacional desarrolla el sector de telecomunicaciones y las TIC. El Plan
busca aumentar la conectividad en Internet, la rapidez en banda ancha, el uso de
computadores, el apoyo a la educacion en TIC y el apoyo en la generacién de
contenidos; en fin el plan busca que todos los colombianos estén conectados e
informados.

Las TIC en campo empresarial gira en torno a la competitividad; en los altimos
afos se han realizado en Colombia esfuerzos de caracter publico y privado para
promover la utilizacion de TIC en el sector productivo. A través del Plan Nacional
de TIC se busca disminuir la brecha digital de las empresas colombianas en
comparacion con empresas de paises desarrollados.

El Gobierno Nacional ha contribuido a la difusiéon de las TIC en el aparato
productivo a través del incentivo a la competencia en el mercado de las
telecomunicaciones. El modelo normativo y de regulacion colombiano ha
promovido la competencia y esto se refleja en una expansion importante del
acceso a Internet a través de varios operadores que compiten y han hecho
disminuir los costos de acceso.

- Plan Nacional de TIC 2008 — 2019: el programa Compartel del Ministerio de
Comunicaciones ha desarrollado en los ultimos afios estrategias centradas en la
mejora del acceso a las infraestructuras de comunicaciones y TIC en regiones
mas apartadas y para las MiPyMes.
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Este Plan promueve la formacion y aplicacién especializada en el uso productivo
de las TIC dentro de las empresas, igualmente han generado incentivos para que
estas herramientas se usen en unidades productivas. Asimismo ha permitido que
muchas empresas inviertan recursos financieros o se beneficien de los destinados
por el gobierno en la compra de maquinaria, hardware y software.

1.4. DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA

Las micro, pequefia y mediana empresas son generadoras de empleo en la ciudad
de Pasto, destacandose las del sector agropecuario, prestacion de servicios:
comercial y financiero y en menor escala el sector industrial. Las empresas
vinculadas a la Asociacion Colombiana de Micro, Medianas y Pequefias Empresas
— ACOPI seccional Narifio estan presentes principalmente en el sector
agroindustrial, servicios, comercial y en una menor proporcion en el sector
industrial; en este ultimo destacan las empresas de Alimentos, Metal Mecanica,
Maderas, Artes graficas, Artesanias, Quimicos, Lacteos y Cueros.

Segun el Informe de Coyuntura Econdmica Regional Departamento de Narifio -
ICER 2007°°; en el afio 2006 la actividad econémica de Narifio mostré niveles de
crecimiento elevados y superiores al promedio nacional, al finalizar el afio su
crecimiento fue del 11,7% (6,38 puntos superior a la registrada en el 2005 que fue
de 5,3% y por encima de la media nacional). El desempeiio del PIB departamental
visto por ramas de actividad indico que la economia local estuvo influenciada,
principalmente, por el sector servicios, el cual reportdé una participacion del 23,06%
en la generacion de valor agregado, seguido del sector comercio con el 21,12% y
del agropecuario y otros con el 19,40%. Estos tres sectores explicaron el 63,58%
del PIB de Narifio.

La buena dinamica de la economia narifiense se vio reflejada en el numero
empresas formales creadas en la region. Durante el 2007 se crearon en Pasto 184
firmas, 50 mas que el afio anterior, pero a pesar del incremento en el nimero de
sociedades constituidas se registraron 68 disoluciones vy liquidaciones de
empresas, 14 mas que en el mismo periodo del 2006. Los sectores que
presentaron mayores disoluciones y liquidaciones fueron el comercial, inmobiliario,
transporte y telecomunicacion.

Por otra parte, el sector empresarial narifiense refleja pérdida de dinamismo
en diferentes actividades econdmicas. Los factores negativos pueden

% DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA - Dane. Economia regional
- Disponible http://www.dane.gov.coffiles/icer/2007/narino_icer_07.pdf Consultado en agosto del
2008.
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desencadenarse unos a otros, en este caso, se identifica que parte de la
problematica es el desconocimiento de los empresarios en la planificacion y
toma decisiones; asimismo el egoismo empresarial reflejado en la poca
asociatividad, la competencia desleal, la escasa infraestructura vial, y la lenta
insercion en las tendencias del mercado, economia, innovacion tecnoldgica,
entre otros.

Por otra parte, las empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio, reflejan la
necesidad de busqueda de nuevas alternativas para insertarse en la era del
comercio electronico y la economia global. Cada dia, el mercado es mas exigente
en cuanto a calidad, precio, tiempos de entrega, servicio postventa, distribucion,
disefo, valor agregado, entre otros. Las MiPyMes del departamento estan siendo
desplazadas por empresas altamente competitivas a nivel nacional e internacional
gue han insertados en sus procesos las Tecnologias de la Informacion vy
Comunicacion (TIC).

En efecto, los avances en tecnologia de la informacién y las comunicaciones, asi
como la mayor hostilidad del entorno competitivo, han influido notablemente en el
disefio de los procesos organizativos actuales. Esta situacion ha provocado que
las empresas se planteen externalizar, en mayor o menor medida, distintos
procesos, lo que conduce hacia la virtualizacion en campos empresariales.

De acuerdo a lo anteriormente expuesto, la mayor problemética de las empresas
narifienses es la falta de poder de negociacion de los empresarios para capturar y
mantener mercados locales, nacionales e internacionales, lo cual no permite
aprovechar en su totalidad las ventajas y potencialidades empresariales, frenando
el crecimiento y desarrollo. De continuar con la anterior problematica las MiPyMes
narifienses se verdn destinadas a un bajo crecimiento y en su mayor
consecuencia a desaparecer; por tanto, se hace necesaria la formulacién de un
Plan de negocios para constitucion de una Comercializadora virtual para empresas
afiliadas a Acopi seccional Narifio, con el objetivo de generar mecanismos en la
bdsqueda de nuevos mercados tanto regionales, nacionales e internacionales.

1.4.1 Formulacién del problema. ¢Qué aspectos debe contener el plan de
negocios que permita la constitucion de una Comercializadora Virtual para
empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio?

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general. Formular un Plan de Negocios para la constitucion de una
Comercializadora Virtual para empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio.
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1.5.2 Objetivos especificos

1. Analizar y diagnosticar la situacion actual de las empresas afiliadas a Acopi
seccional Narifio.

2. Realizar un estudio de mercado para la Comercializadora Virtual.
3. Disenfar estrategias de mercado para la Comercializadora Virtual.
4. Disefar la estructura organizacional de la Comercializadora Virtual.
5. Realizar un estudio técnico para la infraestructura.

6. Establecer un estudio financiero del plan de negocios para la Comercializadora
Virtual.

1.6 JUSTIFICACION

La innovacion tecnologica es el motor del crecimiento econdmico y el bienestar
social a largo plazo. En el campo empresarial, no solamente incluye nuevos
procesos, si no también nuevos productos, nuevas organizaciones, nuevas
practicas administrativas y nuevas estrategias. Las grandes empresas en Estados
Unidos y Europa empezaron en los afios 80 ha redisefiar sus procesos
introduciendo conceptos de empresas inteligentes, surgiendo asi, nuevas
compafias basadas en la aplicacion de Tecnologia de Informacion vy
Comunicacion.

Dentro de las grandes innovaciones en la década de los noventas aparece el
Internet, término popularizado en todo el mundo, donde personas, empresas,
organizaciones forman una red global. A nivel mundial se reconoce el impacto de
las Tecnologias de Informacién y Comunicacién, como el conjunto de equipos,
programas informaticos, aplicaciones, redes y medios aplicado al sector
empresarial son herramientas para ser competitivo, puesto que se ha configurado
los procesos para generar nuevos productos y oportunidades en el mercado.

En consecuencia, el Comercio electronico ha facilitando la inmersion en la
economia global; en muchos negocios, empresas, sectores de la economia, estas
tecnologias han acelerado el crecimiento revolucionando la forma de hacer
negocios. Cabe resaltar que el comercio electrénico se ha constituido en una
ventaja competitiva que ha cambiado la forma tradicional de hacer negocio por un
nuevo modelo.
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Este medio de gran importancia para las micro, pequefias y medianas empresas
en muchas ocasiones ha sido la tabla de salvacion en paises desarrollados, si
bien el panorama en Colombia a sido oscuro por ser un pais en via de desarrollo,
la politica Nacional de la transformacion productiva desea que el sector
empresarial utilice masivamente las tecnologias de la informatica y comunicacion
implementando procesos desde la produccion hasta llegar al consumidor final.

Desafortunadamente, la implementacion de estas nuevas Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion (TIC) no ha sido de manera intensiva en las
empresas de nuestra region. El andlisis de esa situacion es especialmente valida
para las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio, sin lugar a duda, son
notarias las limitaciones de las empresas tradicionales por el desconocimiento, por
la falta de percepcion, inseguridad y desconfianza, de seguir asi, el futuro de las
empresas acopistas y en general de las empresas del departamento de Narifio es
al cierre total o parcial. En este contexto las MiPyMes acopistas deben integrarse
para someterse a nuevos retos; el primer paso es que los empresarios han
manifestado el interés que Acopi seccional Narifio sea el promotor y generador de
este proceso, a través de la Constitucion de una Comercializadora Virtual.

El Plan de negocios se fundamenta en la aplicacion de conceptos de empresa
virtual, comercio electrénico, negocios por Internet y el uso de las tecnologias de
la informacién y comunicacion (tic’'s) para las MiPyMes. Para tal efecto, se recurre
a informacién primaria como una encuesta dirigida a los empresarios agremiados.
Ademds, informacion secundaria y terciaria que servirAn de base para
fundamentar el Plan de Negocio.

La formacion de una empresa virtual como una comercializadora, pueden
significar a las empresas narifienses afiliadas al gremio ganancias a traves de la
integracion de los procesos del negocio y la generaciébn de valor agregado
adicional a los productos y servicios, ademas abre caminos amplios para explorar
y consolidar nuevos negocios por Internet en diversos mercados, en mercados
gue aun no han sido explotados. Asimismo, el proyecto responde con la necesidad
de formular estrategias para responder a la nueva economia es decir generar
procesos para que las empresas sean competitivas en el contexto nacional e
internacional mediante el aprovechamiento de la tecnologia de la informacion y
comunicacion. Las empresas involucradas al Plan de negocios son inicialmente
las agremiadas a ACOPI seccional Narifio, en un futuro se espera que exista un
mayor numero de empresas narifienses que utilicen este medio como facilitador
de comercio a través de medios electronicos. Se considera, que este Plan de
Negocios generara un mayor porcentaje de comercio electrénico de productos y/o
servicios a nivel nacional e internacional, igualmente es necesario el empleo de
profesionales idéneos conocedores de las nuevas tecnologias de la informatica y
comunicacion y formuladores de estrategias de mercado para posesionar
empresas exitosamente en la red.
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1.7 COBERTURA DEL ESTUDIO

El alcance del “Plan de Negocios para la constitucion de una Comercializadora
Virtual para empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio.” sera principalmente
para las MiPyMes afiliadas a Acopi seccional Narifio. Sin embargo, con la puesta
en marcha de este proyecto de grado se beneficiarian no solamente los
empresarios narifienses sino también las empresas locales, nacionales e
internacionales, debido a que por ser una Comercializadora Virtual el acceso a
este servicio es ilimitado.

1.8 PROCEDIMIENTO METODOLOGICO

1.8.1 Tipo de estudio. El estudio es de tipo descriptivo con enfoque cualitativo. El
objetivo radica en fundamentar de forma tedrica y practica a través de la
recopilacion de informacién primaria, secundaria y terciaria, conllevando a la
formulacion del Plan de Negocios para la constitucion de una Comercializadora
Virtual para empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio. La investigacion se
realizara sobre realidades de hecho y su caracteristica fundamental es de
presentar una interpretacion correcta y resultados confiables que seran la base
para la estructuracion de nuevas propuestas.

1.8.2 Método de investigacion: el estudio se caracteriza por ser una investigacion
aplicada en el campo del comercio electronico. Con base en informacion primaria,
secundaria y terciaria se justifica la necesidad de la constitucion de una
Comercializadora Virtual para aprovechar las ventajas que ofrece la aplicacion de
las tecnologias de la informatica y comunicacion en el sector empresarial,
especificamente con el comercio electronico.

El método de investigacion del Plan de Negocios para la constitucion de una
Comercializadora Virtual para empresas afiliadas a Acopi seccional Narifio es
“analitico”, puesto que el objeto de este método es entender las situaciones en
términos de sus componentes, para descubrir los elementos que componen una
situacion y realizar una sintesis de lo analizado, en otras palabras, permite
conocer la realidad del sector empresarial afiliado a ACOPI seccional Narifio,
igualmente de las nuevas herramientas del comercio electronico que a través de
aplicacion de la tecnologias de la informacibn y comunicacion generan
competitividad regional. La identificacion de la estructura del objeto y su dinamica
puede definir algunos conceptos y variables, asimismo, explicar, hacer analogias,
comprender mejor su comportamiento.
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1.8.3 Fuentes de informacion: Para la formulacion del Plan de Negocios para la
constitucion de una Comercializadora Virtual para empresas afiliadas a Acopi
seccional Narifio es necesario recurrir a fuentes de informacion.

Informacion secundaria: se compilaran y reseflaran documentos publicados en
revistas, periodicos, normas, material escrito y publicado en Internet, base de
datos e informes de Acopi seccional Narifio y Camara de Comercio, libros de
Narifio, entre otras.

Informacion Primaria: se realiz6 una encuesta compuesta de un conjunto de
preguntas simples dirigidas a los empresarios afiliados a ACOPI seccional Narifio.

1.8.4 Disefio de la encuesta. La encuesta es dirigida a los 61 empresarios afiliados
a ACOPI seccional Narifio.

Disefio de los instrumentos de recoleccion de informacion: realizacion de una
encuesta dirigida a los gerentes de las empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifio. (Ver anexo)

1.8.5 Procesamiento de datos. En esta parte se destaca las técnicas para recopilar
informacion y presentacion de la misma. Se utilizé programas del office como
Word, Excel, PowerPoint; ademas, se tabulo la informacién de la encuestas y se la
organizo en gréficos.
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2. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL SECTOR EMPRESARIAL A FILIADO A
ACOPI SECCIONAL NARINO

Para establecer la viabilidad del montaje de la Comercializadora Virtual es
necesario realizar un analisis y diagnostico del sector empresarial afiliado a ACOPI
seccional Narifio, por tal motivo se utiliza informacion secundaria y primaria, o
cual, tiene caracter descriptivo puesto que contiene la seleccién de variables de
interés para el estudio. El resultado de este capitulo constituye un punto de partida
para identificar las necesidades que el sector empresarial, en materia de las
Tecnologias de la Informatica y Comunicacion - TIC.

Mediante la aplicacion de la Matriz de evaluacion interna y externa, se evalGan los
hechos, acontecimientos y tendencias que pueden afectar o potencializar al sector
empresarial afiliado a ACOPI seccional Narifio. A continuacion, se desprenderan
juicios subjetivos o intuitivos en la seleccion de factores, en la asignacion de
ponderaciones y en la determinacion de clasificaciones, pero que en forma
cautelosa se han escogido segun informacién primaria, facilitada a través de una
encuesta a los empresarios afiliados al gremio y funcionarios de ACOPI seccional
Narifo.

En consecuencia, del sector empresarial afiliado a ACOPI seccional Narifio se
identifican las fortalezas y debilidades en el ambiente interno y las amenazas y
oportunidades en el ambiente externo, constituyendo asi, la matriz de factores
internos (EFI) y factores externos (EFE).

Cabe destacar, que la evaluacion de factores internos y externos se hace a las 61
empresas afiliadas al gremio, la descripcion de cada uno de los factores no
representa la situacion total de empresas presentes en el Departamento de
Narifo.

2.1 MATRIZ EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

La aplicacion de la Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI) permite el
andlisis de las fortalezas y debilidades del sector empresarial afiliado a ACOPI
seccional Narifio. A continuacién se presenta de forma detallada la evaluacién del
ambiente interno por areas tales como: Capacidad Directiva, Capacidad financiera,
Capacidad competitiva, Capacidad de Talento Humano y Capacidad tecnolégica.
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2.1.1 Capacidad directiva.

- Cultura organizacional: el sector empresarial adscrito ACOPI seccional Narifio
no es ajeno a los frecuentes cambios y tendencias del mercado, cultura,
tecnologia y legislacion, por lo tanto las MiPyMes se encuentra en un continuo
aprendizaje, buscando buenas practicas para ser mejores.

El continuo aprendizaje del gremio empresarial es manejado con un conjunto de
valores, ideas, creencias, sentimientos y voluntades que forma y mantiene una
buena cultura organizacional entre la organizacion y los empleados.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Receptibilidad y actitud hacia el cambio: los empresarios afiliados ACOPI
seccional Narifio comprometidos con sus organizaciones y con la sociedad en
general, poseen buena receptibilidad y actitud para el cambio, debido que
constantemente buscan mejorar e innovar.

El empresario estd atento a los cambios, se abren en pro de orientar el
comportamiento de su organizacién hacia la busqueda de formas administrativas
nuevas. Sin embargo, son procesos que necesitan tiempo de dedicacion para
adaptarse y vivir retos.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Planeacion: la mayoria de empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio
establecen anualmente un plan de accion, con objetivos y metas bien definidas.
Los empresarios reconocen la importancia de las herramientas de la
Administracion como la planeacién estratégica que guian la formulacion de
estrategias a corto, medio y largo plazo.

Clasificacion: fortaleza menor (3).

- Representacion gremial: las empresas afiliadas ACOPI seccional Narifio tienen
una ventaja frente a otras empresas, debido que ACOPI tiene actividades que se
centran principalmente en dos grandes funciones: la primera es llevar la
representacion de los asociados ante la opinion publica, las organizaciones
privadas, las autoridades gubernamentales y los organismos internacionales y la
segunda desarrollar una serie de servicios de diferente tipo para beneficio de sus
afiliados.

ACOPI, como entidad gremial de caracter nacional y regional ha asumido el papel
de liderar el proceso de desarrollo sostenible y competitivo de las Pequefas y
Medianas Empresas, no sélo mediante la formulacién de propuestas de politica
publica, sino como ejecutor directo de una serie de programas encaminados a
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lograr tal desarrollo y a la proyeccion del sector en los 6rdenes nacional e
internacional. Por ultimo, los afiliados tienen con ACOPI una institucion prestadora
de servicios de capacitacion, asistencia técnica, informacion, organizacion,
articulacion comercial, relaciones institucionales y administracion de proyectos.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Asociatividad empresarial: los empresarios afiliados a ACOPI seccional Narifio
comparten sus conocimientos, ideas, compromisos, para responder al actual
mercado local, si bien su cambio de actitud esta reflejado al pertenecer a un
gremio que ayuda a desmontar la pobre mentalidad cultural que ha caracterizado
al narifiense.

Los empresarios afiliados a ACOPI seccional Narifio se asocian con compromisos
serios de desarrollo sectorial que no solamente beneficien a una empresa si no a
todo un sector empresarial. Aun los procesos se estan desarrollando con pasos
lentos, pero se han visto grandes progresos.

Clasificacion: fortaleza menor (3).
2.1.2 Capacidad financiera.

- Manejo de recursos financieros: las empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifio demuestran una estabilidad financiera garantizando el desarrollo de
funciones en el corto y mediano plazo. Los recursos financieros son vitales para la
continuacion de las empresas, lo cual esta dado por el presupuesto derivado del
proceso de planeacién; por tanto el buen manejo de los recursos financieros se
ven reflejados en los estados financieros de cada empresa. Si bien las empresas
necesitan capitalizarse, estas buscan recursos con entidades financieras.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Relaciones comerciales con proveedores y sector financiero: las MiPyMes
tienen buenas relaciones comerciales con proveedores y el sector financiero,
debido al estricto cumplimiento en las obligaciones financieras.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Inversion infraestructura y/o tecnologia: la asignaciéon de recursos econdémicos
para infraestructura o tecnologia es regular. Los empresarios afiliados a ACOPI
regional Narifio conscientes del valor que deben generar a sus empresas para ser
mas competitivas, reconocen la importancia de invertir pero no cuentan con los
suficientes presupuestos para las necesidades de infraestructura y tecnologia.

45



Un reducido nimero de medianas y pequefias empresas asignan un rubro para
este item, por lo general recurren a créditos con el sector financiero para cubrir
sus necesidades, los empresarios desconocen los planes del gobierno nacional al
para apoyo de actualizacion en infraestructura 'y tecnologia.

Clasificacion: debilidad mayor (1).

- Investigacion y desarrollo: las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio, no
destinan los suficientes recursos financieros para la investigacion y desarrollo.
Temas como las nuevas tendencias en consumo, el disefio de nuevos productos,
los empaques y embalajes, entre otros, no son temas tenidos en cuenta en la
planeacion anual de las empresas acopistas.

Clasificacion: debilidad mayor (1).
2.1.3 Capacidad competitiva.

- Empleo generado por la MiPyMes: en la ciudad de Pasto el sector empresarial
lo representa la micro, pequefias y medianas empresas. Entre las empresas
afiliadas al gremio ACOPI seccional Narifio se encuentran en el sector econémico
de comercio e industria, y como subsectores en Alimentos, Metal Mecénica, Artes
graficas, Artesanias, Quimicos, Lacteos, Confecciones y Cueros.

Igual que en el resto del pais las MiPyMes son las que generan el mayor empleo,
se destaca los sectores financieros, de servicio, comercial y en menor escala el
industrial. Segun datos de ACOPI nacional el 85% del empleo en Colombia es
generado por las MiPyMes, es asi que hoy en dia se considera que la actividad de
las MiPyMes es muy importante para la economia Colombiana.

A pesar que las MiPyMes son empujadas por las recurrentes crisis econdémicas y
el desempleo, las empresas narifienses apuestan a la subsistencia y luchan por
crecer en un entorno adverso, en el que su principal mercado es el local.

Clasificacion: fortaleza menor 3.

- Productos y servicios de calidad: el 6ptimo suministro y calidad en materias
primas se ven reflejadas con productos y servicios adecuados. Se destaca, que
empresas de sectores alimentos, madera, metalmecénica afiliadas al gremio estan
desarrollando procesos de gestion de calidad y buenas practicas de manufactura,
ademas estan adecuando la infraestructura fisica y capacitando a empleados en
desarrollar productos y servicios con tecnologias mas limpias y acordes a las
exigencias de los mercados. Ademas, las MiPyMes tienen un continuo contacto
con los clientes, lo cual asegura clientes satisfechos que prefieren productos y/o
servicios narifienses.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).
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- Produccion: la produccion de la micro, pequefia y mediana empresa afiliada a
ACOPI regional Narifio es buena; los tiempos y cantidades de los productos se
programan segun pedidos y/o consumo del mercado local y en algunos casos
nacional, donde las empresas acopistas abastecen sustancialmente los mercados.

Clasificacion: fortaleza menor (3).

- Costos de produccion: los empresarios de las MiPyMes afiliadas a ACOPI
seccional Narifio adecuan los procesos administrativos y de produccion en funcion
a bajar costos. A nivel local y nacional los costos se ajustan al presupuesto del
cliente, desafortunadamente si se compara con precios internacionales, el
producto final tiene costos altos.

Clasificacion: fortaleza menor (3).

- Canales de distribucion: desde el punto de vista del mercado, el canal de
distribucion de las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio es eficiente.
Existen canales de distribucién cortos y largos o directos y con intermediarios,
esto depende de los consumidores o del producto.

En unos casos las MiPyMes tienen vehiculos propios para el transporte de
mercancias, otras empresas contratan el servicio de transporte, ademas las
MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional Narifio tienen oportuna respuesta en la
entrega de productos y/o servicios a nivel local y unas pocas empresas
comercializar con otras ciudades del pais. EI empaque es adecuado, lo cual es un
valor agregado que ofrecen a los clientes.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Atencion al cliente: los clientes reciben por parte del personal de las empresas
afiliadas a ACOPI seccional Narifio buena atencion. Los empresarios conscientes
gue este aspecto depende el éxito de una empresa, capacitan a los empleados
fomentando actitud positiva, amabilidad, buen genio, motivando relaciones
amistosas con los clientes.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Poder de negociacion: los empresarios afiliados a ACOPI seccional Narifio, no
tienen fuertes estrategias de negociacién comercial, por lo general los empresarios
se exponen a una competencia desleal de precios en el mercado

Clasificacion: debilidad menor (2).
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- Mercado: el mercado atendido por las MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional
Narifio es especialmente el local, muy pocas empresas tienen negociaciones de
productos y/o servicios en ciudades como Cali, Bogota, Cauca y Putumayo.

Clasificacion: debilidad menor (2).

- Busqueda de nuevos mercados: los empresarios no tienen vision empresarial
para implementar estrategias para la busqueda de nuevos mercados nacionales o
internacionales. Actualmente ninguna de las empresas afiliadas a ACOPI
seccional Narifio participan en el mercado internacional.

Clasificacion: debilidad mayor (1).

- Promocion y publicidad: la aplicacion de estas herramientas del marketing por
parte de las empresas del gremio acopistas es medio. Si bien, los empresarios
han utilizado algunas estrategias en promocion y publicidad su trabajo no ha
logrado posicionar los productos y/o servicios a nivel local, nacional o
internacional.

Clasificacion: debilidad menor (2).
2.1.4 Capacidad talento humano.

- Nivel educativo de los empleados: la mayoria de empleados tienen carreras
técnicas o profesionales, que van de acuerdo al que hacer institucional de las
diferentes empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio. Los empleados estan en
continuo aprendizaje por las capacitaciones que ofrece diversas instituciones.

Clasificacion: fortaleza mayor (4).

- Remuneracion economica: la mayoria de los empleados de las MIPYMES
reciben una remuneracion digna a su conociendo o quehacer empresarial, pero en
general los salarios en la ciudad de San Juan de Pasto son bajos en comparacién
a otras ciudades del Pais.

Clasificacion: fortaleza menor (3).

- Sentido de pertinencia: los empleados de las MIPYMES afiliadas a ACOPI
seccional Narifio poseen un alto sentido de pertenencia, pero
desafortunadamente, la direccion general de las empresas han desarrollado
estrategias que fijen compromisos que van mas alla de las funciones asignadas.
Cabe resaltar que el sentido de pertinencia es un factor concordante entre la
mision de las empresas y los empleados.

Clasificacion: fortaleza menor (3).
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- Estimulos y motivaciones: Una minoria de empresas afiliadas a ACOPI
seccional Narifio estimulan y motivan a los empleados con diferentes actividades
deportivas y ludicas. Desafortunadamente, el presupuesto y el tiempo que se
destina para estas actividades no es el suficiente.

Clasificacion: fortaleza menor (3).
2.1.5 Capacidad tecnoldgica e infraestructura.

Tecnologia: La tecnologia que posee la micro, pequefia y mediana empresa
afiliadas a ACOPI seccional Narifio es restringida, prima la utilizacion de maquinas
y equipos de tecnologias atrasadas, asi como el uso de recurso humano
semicalificado y no calificado.

Los empresarios acopistas, desean comprar y/o ir cambiado paulatinamente
maquinas, computadores y paquetes de software mas especializados, cabe anotar
gue las pequefias y medianas empresas poseen equipo de computo o software
contables, pero las micro empresas no cuentan con software especializados.

Por otra parte, los agremiados a ACOPI seccional Narifio empiezan a tener en
cuenta la necesidad expuesta ante los adelantos tecnologicos, pero la inversion
gue se requiere es ampliay es proyectada a largo plazo.

Clasificacion: debilidad menor (2).

Infraestructura: segun el tamafo de las empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifio, la infraestructura es buena. En el momento algunas empresas necesitan
desarrollar infraestructura logistica para ser mas competitivas a nivel nacional, por
tanto tienen planes para la ampliacion o/y reestructuracion.

Clasificacion: fortaleza menor (3).

- Aplicacién de las tecnologias de la informatica y comunicacion: los empresarios
de las micro, pequefias y medianas empresas no han explotado de manera
rigurosa las tecnologias de la informatica y comunicacion, herramientas que
brindan un conjunto de servicios, redes, software y aparatos.

Clasificacion: debilidad mayor (1).

- Internet: la mayoria de los empresarios acopistas tienen conexion a Internet.
Clasificacion: fortaleza menor (3).

Comercio electrénico: la mayoria de las empresas afiliadas al gremio, no utilizan
esta herramienta para generar comercio de sus productos y/o servicios.
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Clasificacion: debilidad mayor (1).

Tabla 1. Matriz de factores internos (MEFI).

Factores | Ponderacion | Clasificacion | Total Pond erado
2.1.1 Capacidad directiva
Cultura organizacional 0,03 4 0,12
Receptibilidad y actitud hacia el cambio 0,03 4 0,12
Planeacién 0,03 3 0,09
Representacion gremial 0,02 4 0,08
Asociatividad empresarial 0,03 3 0,09
2.1.2 Capacidad financiera.
Manejo de recursos financieros 0,03 4 0,12
E:é?grloﬁrr]]:;gicérge'rmales con proveedores y 0,03 4 0.12
Inversion infraestructura y/o tecnologia 0,04 1 0,04
Investigacién y desarrollo 0,04 1 0,04
2.1.3 Capacidad competitiva.
Empleo generado por la MiPyMes 0,03 3 0,09
Productos y servicios de calidad 0,04 4 0,16
Produccion 0,03 3 0,09
Costos de produccién 0,04 3 0,12
Canales de distribucion 0,03 4 0,12
Atencién al cliente 0,03 4 0,12
Poder de negociacion 0,04 2 0,08
Mercado 0,05 2 0,10
Busqueda de nuevos mercados 0,05 1 0,05
Promocién y publicidad 0,04 2 0,08
Capacidad talento humano.
Nivel educativo de los empleados 0,03 4 0,12
Remuneracién econémica 0,03 3 0,09
Sentido de pertinencia 0,02 3 0,06
Estimulos y motivaciones 0,03 3 0,09
2.1.5 Capacidad tecnoldgica e infraestructura
Tecnologia 0,05 3 0,15
Infraestructura 0,05 3 0,15
R L
Internet 0,04 3 0,12
Comercio electrénico 0,04 1 0,04
TOTAL 1 2,7
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Independientemente de la cantidad de fortalezas y debilidades incluidas en la
Matriz MEFI, es necesario ponderar cada factor clave segun su importancia para
lo cual se distribuyen valores entre 0.0 y 1.0 de tal manera que la sumatoria de las
ponderaciones dadas a los factores sea 1.

La clasificacion de los factores claves como debilidad o fortaleza, se realiza con
identificacion numérica de 1 a 4.

- Debilidad mayor:
- Debilidad menor:
- Fortaleza menor:
- Fortaleza mayor:

A WN P

Luego se obtiene el resultado para cada factor que resulta de multiplicar la
ponderacion asignada a cada uno por el valor numérico de la clasificacion. La
operacion ofrece el total ponderado de cada factor. El total ponderado mas alto
gue puede obtener el sector empresarial adscrito ACOPI seccional Narifio es 4.0 y
el total ponderado méas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es
2.5.

El sector empresarial adscrito ACOPI seccional Narifio presenta un ponderado de
2.7 resultado que se ubica por encima del promedio establecido, esto indica que
se destacan las fortalezas que posee, pero en un tiempo préximo las debilidades
perjudicaran y frenaran el crecimiento empresarial del gremio. El diagnostico
constituye una herramienta que permite generar estrategias y tacticas,
aprovechando las fortalezas para generar procesos tendientes minimizar el
impacto de las debilidades existentes en el sector empresarial de Narifio.

2.2 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE ).

La aplicacion de la Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) permite el
andlisis de las oportunidades y amenazas del sector empresarial afiliado a ACOPI
seccional Narifio. A continuacién se presenta de forma detallada la evaluacién del
ambiente externo tales como: Entorno econdmico, Entorno politico, Entorno
tecnolégico, Entorno social, Entorno cultural, Entorno geogréafico, Entorno
competitivo.

2.2.1 Entorno econdmico.
- Mercado: La realidad de la micro, pequefia y mediana empresa reflejan la
necesidad de busqueda de nuevas alternativas para insertarse en la economia,

ahora mas globalizada. Cada dia el mercado es exigente en calidad, precio,
tiempos de entrega, servicio postventa, distribucion, disefio, valor agregado, entre
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otros; las caracteristicas de las empresas competidoras a nivel nacional e
internacional tienden a desplazar a las empresas del departamento de Narifio.

Las empresas afiliadas a ACOPI, no han explorado el mercado global, un
mundo de personas pueden estar interesadas en productos y/o servicios de
empresas del Departamento de Narifio, para alcanzar un mercado potencial
es indispensable medir el tamafio del mercado, las barreras de entrada y
salida, las tendencias y otros factores claves de éxito.

Por tanto, las MiPyMes acopistas del departamento de Narifio tienen la
oportunidad de buscar y dirigir la oferta de productos y/o servicios a
mercados tanto reales como potenciales, es decir lograr un mayor
posicionamiento en el mercado local y departamento de Narifio, asi mismo
en mercados nacionales. Los estudios para abarcar mercados nacionales se
enfocan ciudades como Cali, Bogota, Popayan y el Putumayo; en un futuro
las empresas acopistas desean incursionar en mercados extranjeros.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.

- Ferias, ruedas de negocios y exposiciones para las MiPyMes: la exhibicion
de productos en ferias, ruedas de negocios y exposiciones comerciales es
una oportunidad para las MiPyMes narifienses Acopistas, el presentar o
exhibir productos y servicios a un gran numero de compradores vy
representantes de todas partes del mundo, inclusive locales y nacionales son
una herramienta Gtil para proveerse de materias primas y el mejor medio de
aprender de la competencia para mas adelante programar planes de accion.
Clasificacion: oportunidad mayor 4.

- Acceso a créditos y estimulos financieros: las entidades del sector
financiero, organizaciones del sector publico gubernamentales y no
gubernamentales establecen politicas para fomentar el desarrollo y
crecimiento de las MiPyMes en el pais. Cabe citar entidades internacionales,
nacionales y regionales que integran esfuerzos a favor a facilitar el acceso al
crédito y en pro a la reduccion de costos de transaccion y equidad,

Para las micro, pequeias y medianas empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifio, obtener financiamiento no ha sido una labor facil, si no una labor
compleja, si bien se ha publicado en diversos medios que ha aumentado el
otorgamiento del crédito en nuestro pais, éste incremento se refiere al
denominado crédito al consumo como lo son las tarjetas de crédito y los
créditos sobre ndmina para contar con recursos para el capital de trabajo
(nébminas, proveedores, suministros), para el financiamiento de las ventas a
crédito (comercializacion), para ampliar, renovar o darle mantenimiento a la
maquinaria (equipamiento), en fin las solicitudes de crédito y financiamiento
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solicitadas por las MiPyMes es considerado un sector de riesgo, por las
condiciones bajo las que pueden acceder a préstamos son muy dificiles.

El gremio empresarial se ha quejado por la falta de acceso a créditos,
elevadas tasas de interés, e indiferencia en la atencion de necesidades
financieras, es asi como el sector financiero y publico ha avanzado
sustancialmente en estos temas. El mejoramiento del sector financiero ha
sido fruto de la competencia dada en mismo sector y el reconocimiento de
las particularidades del sector empresarial.

Los empresarios narifienses deberian aprovechar el acceso a créditos y
estimulos financieros para el incremento de capital de trabajo con un bajo
costo financiero, ademas, para desarrollar programas encaminados a la
innovacion tecnoldgica, entre otros. Un crédito o un estimulo financiero es
una forma para que los empresarios narifienses de solucionar una serie de
problemas internos, con estrategias que ayudan a mejorar notablemente la
capacidad competitiva, y asi llegar al posicionamiento empresarial tanto en
mercados locales, nacionales e internacionales.

Clasificacion: oportunidad menor 3.

- Capacitacion, asesoria y asistencia técnica especializada: los empresarios
tienen la oportunidad de acceder a diferentes cursos, talleres, seminarios,
congresos, foros que realizan diferentes entidades como Camara de Comercio,
Fenalco, Acopi, entidades puUblicas y privadas, estas entidades brindan las
herramientas necesarias para el desarrollo y crecimiento empresarial, los temas
pueden ser diversos pero son acordes con las necesidades y las caracteristicas
especificas de los sectores o de las empresas.

En el caso de las empresas ACOPISTAS, cuentan con un equipo de trabajo sdlido
y bien preparado clave para el éxito empresarial que quiere forjar su futuro en el
mercado actual, es por eso que ACOPI seccional Narifio en convenio con
prestigiosas instituciones de la regidén y de el pais brinda la oportunidad de acceso
al conocimiento con una variedad de foros, talleres, cursos y seminarios
enfocados a brindar a todas las empresa el conocimiento necesario en todas las
areas relacionados a los diferentes procesos productivos permitiéndole aprovechar
al maximo los recursos humanos y financieros que su empresa posee ademas de
las diferentes oportunidades que el entorno brinda.

Las asesorias y asistencias que ACOPI ofrece a sus afiliados se encuentran
enmarcadas en las areas:

- Administrativas - Mercadeo - Financieras
- Comercio Exterior - Produccion - Talento Humano
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Clasificacion: oportunidad mayor 4.
2.2.2 Entorno Politico.

- Programa de desarrollo empresarial — PRODES: Es una iniciativa surgida,
diseflada y construida por el sector privado, en el afio de 1996. El programa ha
tomado algunas de las mas modernas corrientes del pensamiento econdémico y
administrativo para proponer soluciones a corto y mediano plazo de las
limitaciones y obstaculos que tienen los sectores empresariales.

ACOPI en pro del beneficio de las micro, pequefias y medianas empresas del
departamento de Narifio, apoya a implementar y acompafar el Programa de
desarrollo empresarial sectorial PRODES, las empresas afiliadas a ACOPI
seccional Narifio deben aprovechar este programa estratégico, puesto que esta
encaminado a identificar los principales problemas que enfrenan la empresas
colombianas, como por ejemplo la dispersion, el aislamiento, el atraso tecnolégico,
la baja productividad y competitividad frente a la internacional, entre otros.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.

- Acuerdos y tratados comerciales: Entre los acuerdos y tratados comerciales
estan los procesos de integracion, la politica arancelaria, la promocion de
exportaciones, la transnacionalizacion y competitividad entre otros, que permiten
gue todas las transacciones externas de un pais se traduzcan en una pieza clave
dentro de la nueva estrategia econémica global, constituyendo un medio para
proveer un entorno estable y sin barreras para el comercio y la inversiéon y de esta
forma garantizar el acceso de los productos y/o servicios del pais a los mercados
externos.

Sin embargo, es importante recordar que los TLC no generan cambios por si
mismos, simplemente abren oportunidades que los paises pueden o no
aprovechar. Es asi que por largo tiempo se ha debatido referente a la capacidad
de las micro, pequeiias y medianas empresas Colombianas para competir en un
entorno de mayor apertura comercial, no solamente con un Tratado de Libre
Comercio con Estados Unidos si no con el resto del mundo. La pregunta ahora es
para las MIPYMES afiliadas a ACOPI seccional Narifio, los empresarios han
realizado una serie de actividades para enfrentar la apertura comercial, ahora, el
reto esta en aprovechar las oportunidades que genera el TLC.

Cabe resaltar, que los tratados de libre comercio son procesos inevitables de
globalizacién y apertura de mercado, independientemente que a un sector de la
economia le guste o no. Partiendo de este hecho y del reconocimiento de las
limitaciones que pueden tener las microempresas del departamento de Narifio en
materia de calidad, capacitacion, instalaciones, comunicacion, estudios de
mercado, entre otros, la mayoria de los empresarios creen que el TLC traera
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efectos beneficiosos y no beneficiosos para sus empresas. Por tanto, la tarea es
negociar bien tratados y acuerdos preparando a las empresas y a los trabajadores
aceleradamente en el desarrollo de infraestructura que permita competir de igual a
igual con cualquier empresa en el mundo. En fin, con los acuerdos y tratados, los
empresarios acopistas tienen la oportunidad de ofertar y posicionar productos y/o
servicios a nivel local, nacional e internacional; en mercados que aun no han
explotado.

Clasificacion: oportunidad menor 3.

- Las Tecnologias de Ila Informacion y las Comunicaciones (TIC)
equivalen, en el mundo moderno, a lo que fue la Revolucién Industrial en el siglo
XVIII, en términos de la transformacion que representan para la sociedad. Esta
transformacion cobija todos los @mbitos: social, politico, econémico y personal de
los ciudadanos.

El Gobierno nacional se ha comprometido con el Plan Nacional de TIC 2008-2019
(PNTIC) que busca que todos los colombianos se informen y se comuniquen
haciendo uso eficiente y productivo de las TIC para mejorar la inclusion social y
aumentar la competitividad.

Para lograr este objetivo se proponen una serie de politicas, acciones y proyectos
en ocho ejes principales, cuatro transversales y cuatro verticales. Los ejes
transversales cubren aspectos y programas que tienen efecto sobre los distintos
sectores y grupos de la sociedad. Entre los ejes verticales se encuentra la
competitividad empresarial. Por tanto, las TIC se constituyen una oportunidad
para las MIPYMES afiliadas a ACOPI seccional Narifio, porque se busca
implementar herramientas para la competitividad, en areas como infraestructura,
comunicaciones, equipos, Internet, entre otros.

Si bien el panorama general de una micro, pequefia, mediana empresa en
Colombia se visiona temeroso y con dificultades, a nivel local no es la excepcion,
pero se vislumbra con grandes retos, considerando nuevas y revolucionarias
formas de hacer negocios; otras empresas nacionales han incursionado en este
hecho considerando como herramientas el uso de tecnologias que conlleven a ser
competitivos. Los empresarios de ACOPI seccional Narifio estan convencidos que
las nuevas tecnologias abren una oportunidad fascinante, pero que no se
producen cambios por si solos.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.
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2.2.3 Entorno tecnoldgico.

- Tecnologia: hoy en dia, el mercado ofrece tecnologias y comunicaciones que
hacen a las empresas del mundo mas competitivas unas a otras. Las herramientas
de tecnologia y comunicacion son los recursos que tienen las empresas como
soluciones préacticas para procesos productivos, control de gestion o para
optimizar el uso de técnicas como maquinaria y mano de obra.

Estar a la vanguardia en la implementacion de tecnologias y comunicaciones son
herramientas para las MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional Narifio para llegar a
ser mejores y mas competitivas. Estas herramientas permiten a las empresas
narifenses vender méas, automatizar procesos, minimizar costes y acceder a las
nuevas oportunidades que se presentan al incorporar nuevas tecnologias en las
empresas.

Los empresarios pueden encontrar paquetes informaticos que faciliten y permiten
la toma de decisiones rapida y eficiente, ademas, las MiPyMe por este medio
pueden incrementar la capacidad para acceder a los mercados internacionales
con productos y/o servicios elaborados con alta calidad y tecnologia.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.

- Estafa electrénica: las amenazas a las cuales hoy en dia estan expuestas los
consumidores y las empresas por el desarrollo de la tecnologia en sistemas
informaticos e Internet son cada vez mayores, como por ejemplo los hackers han
utilizado una nueva tactica que les ha generado grandes ganancias a costa del
engafio de los empresarios, donde por medio de la utilizacion de paginas Web y
direcciones de correo electronico falsas se revelan informacion exclusiva de las
empresas, tales como credenciales de autenticacion, informacion bancaria,
contrasefias, numeros de las tarjetas de crédito y otra informacion financiera, entre
otras.

Clasificacion: amenaza mayor 1.

- Comercio electrénico e Internet: sin lugar a duda el Internet se ha convertido en
la mejor herramienta para realizar comercio electronico entre las personas y
empresas. Es asi, como el comercio electrénico e Internet en la actualidad se ha
convertido en el mejor mecanismo de comunicacion y transporte, este medio
permite comunicarse facil y econémico con los proveedores a través de la Web,
asi mismo realizar mas rapido las transacciones bancarias o generar ordenes de
pedidos.

Si bien el uso de Internet es generalizado, las empresas narifienses no tienen

conocimiento de lo que el comercio electrénico en linea puede ofrecer para
mejorar su comercializacion. Por tanto, estas herramientas son oportunidades
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para muchas empresas narifienses para promocionar, ofertar y vender sus
productos y/o servicios; ademas de buscar y posicionarse en mercados o sitios
geogréficos. En fin, el comercio electronico es diferente al comercio habitual
debido que los productos y/o servicios llegan a sitios geograficos insospechados.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.

- Comercializadora virtual: esta propuesta promovida por ACOPI seccional Narifio
se fundamente en la creacién de una empresa virtual que aglomere empresas
afiliadas o no a ACOPI seccional Narifio, el objetivo principal de su constitucion se
fundamenta en ser el instrumento generador de comercio electronico donde las
empresas narifienses exploten el medio virtual para aumentar la eficiencia y su
capacidad para acceder a mercados, es decir para que las MIPYMES
especialmente narifienses oferten sus productos y/o servicios a nuevos Yy
avanzados mercados.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.
2.2.4 Entorno social.

- Situacion social y econdmica: Si bien, Colombia en los dltimos afios presenta
una lenta recuperacion econdmica, situacion dada por algunas instituciones
publicas y financieras que han hecho esfuerzos para sanear su déficit, mantenerse
en el mercado, sobrevivir ante la crisis economica mundial. Pero el pais, aun es
lento para llegar a la estabilidad en los factores micro y macroeconémicos
deseados.

La inestabilidad es generada por los problemas internos que afios azotan al pais y
el departamento de Narifio no es ajeno a la situaciones como el conflicto armado,
la violencia, el narcotrafico, la inseguridad social, el desempleo, en fin problemas
coyunturales que tiene impacto negativo en la sociedad civil y en todas las formas
en las empresas locales y nacionales. Si bien, no solamente los factores internos
se exponen ante esta problemética los factores externos como la crisis mundial y
el invierno son elementos que estan encrudeciendo aun mas la crisis.

Clasificacion: amenaza mayor 1.
2.2.5 Entorno cultural.

- Asociacién empresarial: como mecanismo de cooperacion entre las empresas y
desde el punto de vista de organizaciones empresariales, la asociatividad es pobre
en el Departamento de Narifio.

Dentro de las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio se destacan los
PRODES (Programa de desarrollo empresarial) como asociaciones en el sector de
artesanias, artes graficas, metalmecanica y panaderias. Estas empresas
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manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial han decidido
participar voluntariamente a desarrollar objetivos comunes. Si bien no todas las
MiPyMes afiliadas ACOPI se organizan en asociaciones por sectores, las
empresas pueden acoger esta oportunidad en funcion de desarrollar ventajas
competitivas en productividad, gestion, produccion y comercializacion. En otras
palabras con la Asociatividad se logra articular sectores econémicos en pro de
establecer una informacion eficiente de los sectores econémicos acelerando el
aprendizaje pasando a expresar la realizacion de negocios en conjunto o incluso
en procesos de especializacion productiva.

La asociatividad constituye una alternativa para abastecer mercados externos con
demandas que desbordan la capacidad de las MiPyMe.

Clasificacion: oportunidad mayor 4.
2.2.6 Entorno geogréfico.

- Ubicacidn  geogréfica: El departamento de Narifio tiene una estratégica
ubicacién geografica por ser zona fronteriza con el vecino pais del Ecuador y
tener un puerto pesquero en el municipio de Tumaco. A pesar del atraso en vias
de comunicacion y transporte, las perspectivas de desarrollo a futuro se ven
encaminados en consolidacion de carreteras y la reestructuracion de Tumaco
como un puerto maritimo.

La MiPyMe afiliadas tienen la oportunidad de seguir constituyendo un mecanismo
agil para la generacion de comercio con el Ecuador y con Latinoamérica.

Clasificacion: oportunidad menor 3.

- Ubicacion de las empresas: los diferentes sectores economicos afiliados a
ACOPI seccional Narifio tienen latente una problematica que amenaza la
existencia de las empresas en la ciudad de Pasto.

Actualmente, los empresarios conscientes que la ubicacién de las empresas en
zonas residenciales no es la mas aconsejable para su funcionamiento por
seguridad industrial, por las emisiones de contaminantes fisicos y sonoros, y por
los costos elevados de energia y agua. Por tanto, se necesita un pronunciamiento
por parte de Coorponarifio y la Alcaldia de Pasto para la reubicacion de las
empresas. Estas entidades llevan mas de 10 afios estudiando esta problemética,
sin tener resultados positivos para las empresas, es asi, que las empresas se ven
amenazadas ante resoluciones de desalojo inmediato, las empresas se defienden
ante el juicio que no existe un estudio donde se establezca un sitio para
reubicarse.

Clasificacion: amenaza mayor 1.
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2.2.7 Entorno competitivo.

- Competitividad de las empresas nacionales e internacionales: La competencia
nacional, pero especialmente la internacional a la que se enfrentan las MiPyMes
narifienses es una amenaza que atenta con la supervivencia en el mercado, al
mismo tiempo impide la insercion de las empresas locales al mercado global,
debido que los competidores nacionales o foraneos tienen una mejor capacidad de
suministrar bienes y servicios de manera mas eficaz, con precios bajos.

Muchas empresas nacionales e internacionales cuentan con mas recursos que
pueden dedicar al disefio e implantacion de modelos de gestion avanzados,
ademas emplean consultores y asesores que guian los procesos, invierten
recursos econdémicos en maquinaria y tecnologia, lo que permite a las compafias
nacionales y extranjeras ser mas competitivas logrando un éxito empresarial. Es
asi, como las empresas internacionales y algunas nacionales determinan cada
vez mas las caracteristicas del proceso productivo y establecen las reglas del
juego en el mercado. Ello explica que las politicas de competitividad de los
gobiernos de Colombia en los ultimos afios no son eficaces para garantizar un
cambio que refleje un mejor crecimiento y desarrollo econémico.

Clasificacion: amenaza mayor 1.

- Acceso a nuevos proveedores: los empresarios tienen la oportunidad acceder a
nuevos proveedores con precios mas bajos, que les permite comprar barato para
vender barato. Al vender barato las MiPyMes afiliadas a ACOPI seccional Narifio
podran tener mayores margenes de ganancia, pues consiguen precios mucho mas
econodmicos y de calidad, que los que obtenian antes con otros proveedores.

Clasificacion: oportunidad menor 3.

- Importacién de productos y/o servicios con precios competitivos: la entrada de
productos y servicios de empresas internacionales es una gran amenaza para los
sectores econdmicos del pais. Las MiPyMes narifienses se ven desaparecer
debido a la oferta de productos similares y/o sustitutos con precios bajos en el
mercado global, cabe destacar que los productos y servicios locales son
competitivos por su calidad, puesto que en el mercado existen muchos productos
desechables, pero las empresas internacionales han detectado esta debilidad y
han desarrollando con suficiente tecnologia nuevos productos que satisfacen las
necesidades del mercado.

Clasificacion: amenaza mayor 1.
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Tabla 2. Matriz de factores externos (MEFE)

Factores Ponderaciéon  Clasificacion T*}tal Ponderado
2.2.1 Entorno econémico

Mercado 0,06 4 0,24
Ferias, ruedas de negocios vy

exposiciones para las MIPYMES 0,05 4 0,20
Acceso a créditos y estimulos 0.04 3 012
financieros ' '
Capacitacién, asesoria y asistencia

técnica 0,03 4 0.12
2.2.2 Entorno Politico

Programa de desarrollo empresarial —

PRODES 0,05 3 0,15
Acuerdos y tratados comerciales 0,05 3 0,15
Politica de competitividad Y{0.04 4 016
productividad ' '
2.2.3 Entorno tecnolégico

Tecnologia 0,07 4 0,28
Estafa electrénica 0,07 1 0,07
Internet y Comercio electrénico 0,09 4 0,36
Comercializadora virtual 0,08 4 0,32
2.2.4 Entorno social

Situacion social, econémica y empleo | 0,04 ‘ 1 | 0,04
2.2.5 Entorno cultural

Asociacion empresarial: | 0,04 ‘ 4 | 0,16
2.2.6 Entorno geogréfico

Ubicacién geografica 0,04 0,12
Ubicacién de las empresas 0,03 1 0.03
2.2.7 Entorno competitivo

Competitividad de las empresas 0.07 1 0.07
nacionales e internacionales ' '
Acceso a nuevos proveedores 0,08 3 0,24
Importaciéon de productos y/o servicios

con precios competitivos 0,07 1 0,07
TOTAL 1 2,9
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Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas
en la Matriz MEFE, es necesario ponderar cada factor clave segun su importancia
para lo cual se distribuyen valores entre 0.0 y 1.0 de tal manera que la sumatoria
de las ponderaciones dadas a los factores sea 1 entorno empresarial.

La clasificacion de los factores claves como amenaza u oportunidad se clasifican
numeéricamente de 1 a 4:

- Amenaza mayor: 1
- Amenaza menor: 2
- Oportunidad menor: 3
- Oportunidad mayor: 4

Luego se obtiene el resultado ponderado para cada factor que resulta de
multiplicar la ponderacién asignada a cada uno por el valor numérico de la
clasificacion. La operacion da el total ponderado de cada factor. El total ponderado
mas alto que puede obtener el sector empresarial es 4.0 y el total ponderado méas
bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5.

En la Matriz MEFE, el sector empresarial afiliadas a ACOPI seccional Nariio
obtuvo un total Ponderado de 2.9 indica que la posicion estratégica externa del
sector empresarial estd por encima del promedio ponderado. El entorno externo
brinda oportunidades para las empresas acopistas, lo cual debe ser aprovechado
para minimizar las amenazas.

2.3 MATRIZ DOFA.

Del estudio de la informacion anterior se extrae el diagnostico del sector
empresarial afiliadas a ACOPI seccional Narifio. A continuacién se presenta la
revision de factores internos y externos del sector empresarial afiliadas a ACOPI
seccional Narifio con la finalidad de determinar cuéles son los factores que pueden
0 no contribuir con el éxito en el montaje de una empresa virtual como
Comercializadora de productos y/o servicios Narifienses, determinando asi,
elementos controlables o no controlables. Para tal efecto se aplicara la Matriz
DOFA.

A continuacion se identifican los factores claves del sector empresarial, donde
cada empresa o sector empresarial deben trabajar seguin un Plan de Accion. En el
siguiente cuadro se visualizan las fortalezas que el sector empresarial afiliadas a
ACOPI seccional Narifio los cuales se deben aprovechar, maximizar y crear otras
nuevas, las debilidades que se deben evitarlas o corregirlas, las oportunidades
gue deben ser aprovechadas y las amenazas existentes en el medio externo de
las cuales se debe prevenidas o luchar contra ellas.
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En la Matriz DOFA se selecciona factores internos que son aquellos sobre los
cuales los empresarios pueden modificar por el hecho de ser controlables. Los
factores externos son aquellos que conforman el entorno de las empresas afiliadas
a ACOPI seccional Narifio y estan fuera de los limites por el hecho de ser
incontrolables. Los factores tienen efectos positivos o negativos.

Tabla 3. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Cultura organizacional. Inversion.

- Receptibilidad y actitud. Investigacién y desarrollo.

- Planeacion. - Poder de negociacion.

- Representacion gremial. - Mercado.

- Asociatividad empresarial. - Basqueda de nuevos
mercados.

- Manejo de recursos financieros.
- Promocién y publicidad.
- Relaciones comerciales.
- Tecnologia
- Empleo.
- Aplicacién de las tecnologias
- Productos y servicios de calidad de la informatica y
. comunicacion.
MATRIZ - Produccion.
DOFA - Internet.
- Costos de produccion.
- Comercio electrénico
- Canales de distribucién.

- Atencién al cliente.

- Nivel educativo de los empleados.
- Remuneracién econdmica.

- Sentido de pertinencia.

- Estimulos y motivaciones.

- Infraestructura.
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Tabla 3. (Continuacion.)

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

- Mercado.

- Ferias, ruedas de
negocios y
exposiciones para
las MiPyMe.

Acceso a créditos y
estimulos
financieros.

Capacitacion,
asesoria y
asistencia técnica.

Programa de
desarrollo
empresarial
PRODES.

Acuerdos vy tratados

comerciales.

- Politica de
competitividad y
productividad.

- Tecnologia.

Internet y Comercio
electronico.

Comercializadora
virtual.

Asociacion
empresarial.

- Ubicacién
geogréfica.

- Acceso a nuevos
proveedores

- Participar activamente en eventos
feriales, ruedas de negocios o
exposiciones, donde las empresas
acopistas puedan ofrecer productos
ylo servicios de buena calidad. F9 -
02.

- Aprovechar la asociatividad de las
empresas acopistas para desarrollar
programas de desarrollo y crecimiento
empresarial. F5 — O5.

- Consolidar un plan de negocio
para la creacién de una
comercializadora virtual para las
empresas afiliadas a ACOPI seccional
Narifio. F9 — O10.

- Estudiar la posibilidad que las
empresas ACOPISTAS importen
tecnologia extranjera. F3 - O8.

- Estudiar las posibilidades de

acceder a mercados
internacionales, aprovechando
los acuerdos y tratados vy

tratados internacionales. D4 —
06.

- Capacitar al Recurso Humano
de las empresas acopistas en
diversos temas mediante el
aprovechamiento  tecnologias
avanzadas. D8 - O4.

- Integrar los sectores
empresariales para fortalecer la
produccion en volumen vy
calidad con el fin de lograr la
competitividad en los mercados.
D4 - O7.

- Canalizar el apoyo financiero
del gobierno nacional o}
aprovechar el acceso a créditos
y/o estimulos financieros para
que las empresas acopistas
logren la innovacién tecnolégica.
D7 - O3.

- Iniciar un programa de
Investigacion y desarrollo
empresarial aprovechando el

programa de desarrollo
empresarial PORDES. D2 — O5.

- Innovar con nuevos productos
y/lo servicios acorde con las
necesidades del cliente. D2 —
0o1.
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Tabla 3. (Continuacion.)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

- Estafa electronica.

- Situacion  social,
econdmica y empleo.

- Ubicacién de las
empresas.

- Importacion de
productos ylo
Servicios con precios
bajos competitivos.

- Aprovechar la asociatividad
empresarial acopista para el
mejoramiento socioecondémico de la
region. F5 — A2.

la calidad de los
productos y servicios para
contrarrestar la importaciéon de
productos y/o servicios nacionales e
internacionales. F9 — A4.

- Aprovechar

- Buscar soluciones pertinentes para
la reubicacion del sector empresarial
aprovechando la representacion que
tienen las empresas con ACOPI. F4
- A3

- Capacitar al empresario
acopista en la utilizacién del
Internet como herramienta
para generar comercio
electronico seguro. D9 — Al.

- Contrarrestar la estafa
electronica del comercio
electronico con programas
software que brinden

seguridad en los negocios
virtuales. D10 — Al.

- Diseflar estrategias de
mercado para contrarrestar la
competencia  nacional e
internacional. D4 - A4.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

Con los procesos de globalizacion, el Internet ha cambiado la forma de hacer
negocios en el mundo, la empresa tradicional ha decidioé colocar un sitio Web en
Internet, no solamente por estar al dia en el aspecto tecnoldgico, si ho que se
convierte en una estrategia empresarial.

El objetivo fundamental de este proyecto es crear una Comercializadora Virtual
orientada a cubrir las necesidades en materia de comercio electronico de las
empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio. Antes de desarrollar un proyecto
como tal, es necesario realizar un estudio de mercado que demuestre la
factibilidad de la idea y su probabilidad de éxito. A continuacion se realizara un
andlisis del sector, el consumidor, el mercado, la oferta, la demanda, la
competencia, entre otros.

3.1ANALISIS DEL SECTOR.

La estructura empresarial Colombiana esta conformada principalmente por Micro,
Pequefia y Mediana empresa, quienes son trascendentales en el crecimiento
economico al ser la principal fuente de empleo en el pais. Teniendo en cuenta la
infraestructura, tecnologia, tamafio y concentracion dada en departamentos como
Cundinamarca, Antioquia, Valle, Santander y Atlantico, existen grandes abismos
en relacion a las empresas del Departamento de Narifio, puesto que el sector
empresarial, en este caso especifico el municipio de Pasto es caracterizado el
sector comercio y servicios.

Por otra parte, en materia de Comercio Electronico la MiPyMe no ha llegado al
grado de madurez esperado, debido que el sector empresarial no explota de
manera rigurosa las tecnologias de la informacién y comunicacion TIC y en efecto
el comercio electrénico e Internet. Ademas, la brecha tecnoldgica es grande en
comparacion a paises desarrollados como Europa y Estados Unidos, lideres en el
uso de las TIC empresarialmente. Ahora bien, analizando las condiciones actuales
del pais y en especial del Departamento de Narifio, se considera que el sector
empresarial no aprovecha, ni generara oportunidades de negocio en - linea para
satisfacer de forma competitiva al mercado nacional e internacional, puesto que no
cuenta con desarrollo e investigacién en infraestructura tecnoldgica de medios y
redes, asi mismo en estrategias de marketing online y penetracion del Internet de
banda ancha, entre otras.
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Las caracteristicas generales de las MiPyMes reflejan la realidad existente en todo
el sector empresarial colombiano. A continuacién se destacan las mas importantes
para este estudio:

- Un nivel bajo de asociatividad empresarial: la cultura del egoismo aun prima en
la cultura del sector empresarial.

- La limitada participacion en el mercado: las MiPyMes venden sus productos y
servicios a nichos de mercado locales.

- La baja capacidad de innovacion: se relaciona con la limitada inversiéon en
investigacion y desarrollo.

- El bajo uso de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC): el acceso a la
tecnologia es bajo y prima la utilizacion de méaquinas y equipos de tecnologias
atrasadas. Ademas, el sector empresarial muestra una baja utilizacion de los
servicios de Internet para tareas productivas, frente al uso generalizado de
servicios de usos libre y de correo electronico. Asi mismo, el desarrollo del
comercio electronico es incipiente, con una participacion de 0.45% del total de
Latinoamérica.®*

La promocién, acceso y uso de las TIC para la MiPyMe es politica del gobierno
nacional, por tal motivo, el uso de estas herramientas tecnoldgicas son
promovidas en el Plan Nacional de Tecnologias y Comunicaciones, desarrollado
por el Ministerio de Comunicaciones. En este sentido, se analiza que en Colombia
el comportamiento general del nimero de suscriptores al servicio de Internet, en
comparacion al afo anterior, muestra una tendencia a la alza; por tanto, el
mercado colombiano muestra su potencial de crecimiento y adopcion de las
nuevas tecnologias. Ademas, el informe afirma que existen 2'477.086 suscriptores
fijos y moviles del servicio de acceso a Internet, nUmero que cada dia esta
aumentando.

El reto del sector empresarial es aprovechar la estrategia disefiada por el
Ministerio de comunicaciones quien gestiona recursos cofinanciados con el sector
privado, para explotar rigurosamente el comercio electrénico e insertarse con
tecnologias informacion y comunicacion TIC en el mundo global.
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medicidn de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones — TIC. 2003.
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3.2 PERFIL DE CONSUMIDOR.

Centenares de personas tienes acceso a Internet ya que es un medio Global; la
necesidad de acceso de los cibernautas son diferentes, mientras unos buscan
entretenimiento, otros desean informacion, comunicacion, compra y venta on —
line, entre otros.

Los resultados de la Cuarta Ciberencuesta sobre el Comportamiento del
Consumidor Hispano del Comercio electrénico® 2004, expone que el perfil del
usuario de Comercio Electronico son ciberconsumidores - hombres solteros y en
menor medida casados, jovenes, sin hijos, que no viven solos, de ciudades
grandes y medias, con un alto nivel de estudios, un alto nivel tecnoldgico y
seguramente un nivel econdmico medio-alto que llevan ya varios afos utilizando
Internet.

En general, las caracteristicas del perfil del consumidor colombiano son:

- Personas que pueden generar opinion y crean tendencias.

- En su mayoria son profesionales que tienen capacidad de compra.

- Usuarios con edades entre 17 y 44 afios.

- Buscan necesidades concretas.

- Buscan coherencia entre las herramientas de navegacion de las paginas y links
relacionados y utiles.

- Esperan facilidad en la busqueda de los productos o servicios y que se les
permita que el proceso sea rapido, eficiente y completo.

- Buscan obtener un producto o servicio de valor y confianza.

- Esperan confidencialidad y seguridad.

- No esperan correos basura “spam”.

- Busca informacioén de ubicacion geogréfica, contactos y precios.

- Diversidad de formas de pago y aceptacion de dinero plastico.

%2 Resultados de la Cuarta Ciberencuesta sobre el Comportamiento del Consumidor Hispano del
Comercio electrénico - Comunidad Virtual de Marketing 2004. Disponible en
http://www.mixmarketing-online.com/comercio_electronico.html. Consultado Noviembre 2009.
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- El e-consumidor compra o consulta sobre productos electronicos, educativos,
productos Utiles para su trabajo y en general cualquier producto con un
componente de alta tecnologia.

En particular, ademéas de las caracteristicas anteriormente mencionadas; el perfil
del consumidor de los servicios de la Comercializadora Virtual son:

- Empresarios con vision de futuro, con animos de aprender nuevas formas
organizativas virtuales.

- Empresarios que desean insertar en sus organizaciones las TIC.

- Empresarios que miran en el comercio electronico una nueva forma de hacer
negocios en linea.

- Empresarios que desean conquistar nuevos mercados.

3.3 VOLUMEN DE COMERCIALIZACION OFERTA - DEMANDA

En la ciudad de San Juan de Pasto, no existen datos que registren el volumen de
comercializacion mensual a través de Internet, a nivel de Colombia se estima que
por este medio se realizan transacciones por valor de 242 millones de dodlares,
esta actividad representan el 0,12% del Producto Interno Bruto del pais.®® Este
indicador no es el mas alentador, teniendo en cuenta que en otras economias
como Chile esta actividad representa el 0,43% del PIB, y en Estados Unidos ese
porcentaje asciende al 1%.

Segun el estudio, a nivel nacional el segmento de la mediana empresa en el uso
de las TIC ha logrado avances significativos, el 99.8% de estas empresas utiliza
equipos informaticos (computadores), el 99.1% tiene acceso a Internet, y el 59.6%
cuenta con una pagina web. Pero, el caso de la microempresa la situacion es
preocupante, sélo el 13.2% de éstas hace uso de computadores, el 7.2% cuenta
con Internet y solo el 1.9% tiene presencia en la Web.

Otro dato por analizar es que solamente el 32,1% de la MiPyMe realizan
inversiones en tecnologia, por lo que el Gobierno ya esta preparando diferentes
estrategias para fomentar el uso y la apropiacion de la tecnologia al interior de las
mismas.

% DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA — DANE, Modelo de la
medicidn de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones — TIC Resumen Ejecutivo.
2003.
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Por otra parte, Estados Unidos y Europa tienen ventajas competitivas en el uso
exitoso del comercio electrdnico, sus repercusiones ya se hacen evidentes en la
manera en que transforman el mundo y en este caso especifico el sector
empresarial. Colombia, se encuentra todavia en las etapas tempranas de
desarrollo; pero cabe resaltar que ya existen diversas empresas que han escogido
esta oportunidad para diversificar sus negocios.

La oferta estimada en este estudio son las 61 empresas afiliadas al gremio
ACOPISTA, y con ello los productos y servicios que ofrecen. En cuanto a la
demanda, se busca cubrir mercados en ciudades como Popayan, Cali, Putumayo,
Bogota y Medellin y en un futuro se desea buscar mercados internacionales.

El porcentaje de la demanda de productos y/o servicios por Internet es dificil de
estimar con precision, porque el rango a estudiar muy grande considerando que
existen numerosas personas en el mundo que miran al comercio electrénico como
el mejor medio para satisfacer sus necesidades.

3.4 ANALISIS DEL MERCADO

Aungue Internet es un espacio clave para hacer negocios, en Colombia son pocos
los que estan aprovechando para incrementar las ventas 0 crear nuevos
emprendimientos. Los usuarios de Internet en su gran mayoria se limitan a usar
servicios como el correo electronico, la mensajeria instantdnea, los buscadores,
los sitios de videos como YouTube, noticias y entretenimiento.

Un andlisis del comercio electrénico por sectores empresariales revela que
actualmente los campos de la computacién y la electronica son los que mas
ingresos generan en Internet, representan casi la mitad de los ingresos generados
a través de Internet por todos los sectores juntos.

Por otra parte, para las empresas manufactureras que producen una amplia gama
de productos, el Internet es una herramienta eficiente a lo largo de los procesos de
suministro y manufactura. En el sector del transporte, muchas empresas utilizan
la Web para reservar los medios de transporte con objeto de enviar sus
embarques, ademas, los clientes rellenan formularios de conocimientos de
embarque, ayudan a calcular sus propios cargos de flete y siguen de cerca sus
embarques a medida que circulan a través de las redes de los transportistas. A
medida que las compras a través de Internet entran en su apogeo, aumenta el
namero de embarques y entregas.

Otro sector en el cual el comercio electronico aumenta rapidamente es el de los

bienes de consumo. En 1944 empieza Amazon.com la libreria en linea que partio
desde cero hasta convertirse en la gran rival de las cadenas de libros
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tradicionales, a ello siguieron otros productos, ofrecidos en la Internet, tales como
zapatos, juguetes, viveres, billetes de avién, musica, camisetas y casi todo lo que
un consumidor podria desear. Por tal razén, a medida que crece el interés de los
consumidores en las compras a través de Internet, la publicidad en linea aumenta
considerablemente y atrae ingresos cada vez mayores.

La categoria de Servicios Financieros en linea es amplia y crece con mucha
rapidez. Los consumidores consultan los servicios en linea para controlar sus
destinos financieros y evitar pagar grandes comisiones a los corredores de bolsa.
Con una conexion a Internet y un poco de tiempo es posible conseguir una
hipoteca, comprar seguros, comprar y vender valores en la bolsa y pagar las
cuentas en linea.

Por otra parte, segun los resultados relacionados con uso y penetracion de
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion TIC entre julio a diciembre del
2008%, han demostrado que en Colombia las TIC en el campo empresarial son
usadas como apoyo a las estrategias de mercado, para mejorar la productividad y
obtencion de ventajas competitivas en la economia.

Grafica 1. Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet en los
ultimos 12 meses, segun los servicios actividades paras los cuales lo utilizaron en
24 ciudades y areas metropolitanas Julio — Diciembre de 2008.
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Con base a los indicadores, se identifica que los servicios o0 actividades para las
cuales personas de 5 afios y mas usaron Internet, representa: el 92,0% lo
consultaron para obtener informacion; el 80.3% lo empled para comunicacion y un
52,2% lo emple6 para temas relacionados con entretenimiento. En contraste, el

% DEPARTAMENTO ADMNISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA — DANE. Indicadores
Basicos de uso y penetracion de TIC. Bogota, marzo de 2009.
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uso de Internet para compra de bienes/servicios y transacciones con el Gobierno
ocupan los ultimos lugares, con 5,9% y 3,2%, respectivamente.

Gréafica 2. Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet para
comprar y ordenar productos o servicios en los ultimos 12 meses, en 24 ciudades
y areas metropolitanas de Julio — Diciembre de 2008.
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De acuerdo, a las 24 ciudades encuestadas del 5,9% correspondiente al uso del
Internet para la compra de bienes y servicios del total de personas de 5 afios y
mas en los ultimos 12 meses, la ciudad que representa un mayor uso de Internet
con este propésito es Cartagena, seguido de San Andrés y Bucaramanga, con
10,3%, 8,5% y 7,2%, respectivamente. Pasto, se ubica por debajo del promedio
con un 4.4%.
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Grafica 3. Porcentaje de personas de 5 afios y mas que usaron Internet para la
banca electrénica y otros servicios financieros, en 24 ciudades y areas
metropolitanas de Julio — Diciembre de 2008.
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Por otra parte, el uso del Internet en la banca electronica y otros servicios
financieros corresponde al 10,9% del total de personas en las 24 principales
ciudades y areas metropolitanas. Las ciudades donde las personas mas usaron
Internet para este fin fueron: Medellin (14,1%) y Bogota (12,9%). Las ciudades
donde menos se utilizé Internet para este fin fueron: Tunja (2,0%) y Monteria
(1,8%). Pasto, representa el séptimo lugar por debajo de promedio con un 6.1 %.

El mercado potencial de la Empresa Virtual, son las micro, pequeias y medianas
empresas ACOPISTAS y empresas locales y nacionales e internacionales que
encuentren en este medio cubrir sus necesidades y expectativas en comercio
electronico, imagen, publicidad en medios virtuales, entre otros.

Considerando, que en el municipio de Pasto existen 10.503 empresas
formalmente constituidas, segun registro oficial de Cadmara de Comercio de Pasto,
se afirma, que existe un amplio mercado potencial, pero teniendo en cuenta que el
estudio se realiza para empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio, el mercado
potencial real son las 61 empresas. En un futuro, se espera que la
Comercializadora Virtual se expanda para cubrir las expectativas en comercio
electronico de las empresas del departamento.

La empresa Comercializadora Virtual. “COMVIRTUAL S. A. S.” ofrecera productos
y servicios de MiPyMes donde el mercado es vertical u horizontal, esto quiere
decir, que para un mercado vertical las empresas ofreceran un producto o servicio
gue pueden utilizarlo todas las compafiias de una o mas industrias, pero si el
producto o servicio es utilizado por muchas industrias, se afirma que tiene un
mercado amplio o horizontal.
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Por tanto, las empresas que utilicen la intermediacion de la Comercializadora
Virtual. “COMVIRTUAL S. A. S.” para conseguir contactos comerciales en linea y
facilitar las transacciones entre ellos, deberan especializarse internamente en
mercados verticales u horizontales, teniendo en cuenta que un mercado vertical
puede elaborar un producto o servicio conforme a ciertas especificaciones para
satisfacer las necesidades particulares de una persona o industria, a la vez debe
ser una empresa bien constituida para soportar la especializacion.

En un mercado horizontal, el producto o servicio se desarrolla para cualquier uso
con el fin de llegar a un mercado mas extenso donde enfrentard una competencia
mas fuerte pera a la vez un mercado potencial mas amplio.

Por otra parte, la Comercializadora Virtual. “COMVIRTUAL S. A. S.”, tiene
caracteristicas de mercados verticales B2C es decir, operaciones entre las
empresas y consumidores, igualmente, caracteristicas de mercados verticales
B2B, lo cual implica operaciones entre empresas. El objetivo principal de los
mercados verticales es crear herramientas para interrelacionar compradores y
vendedores por medio virtual, fijando un precio de mercado justo e integrar todo el
sistema de transacciones desde la compra del bien a la puesta a disposicion del
mismo, en un proceso totalmente automatizado.

La Comercializadora Virtual. “COMVIRTUAL S. A. S.”, se convierte en un e-
market, cuya labor es agrupar empresas por sectores, en este caso empresas
afiliadas al gremio y del departamento de Narifio y ponerlas a disposicién de quien
busque esta informacion, estableciendo para ello todas las estrategias de
marketing. Por tanto, como modelo de e-market se desarrollaran diferentes
servicios segun las necesidades del cliente.

3.4.1 Lugar y forma de compra y venta: La Comercializadora Virtual existira un
medio fisico y uno virtual, en estos dos medios convergeran varias empresarios
con sus productos y/o servicios, asi mismo, demandantes - cibernautas.

Esto no significa que las empresas manejaran sus negocios exclusivamente por
medios virtuales, las empresas pertenecientes a la empresa virtual conservaran
modelos tradicionales de comercio, pero ademas podran encontrase en un medio
virtual.

Es necesario sefialar, que algunos vendedores o compradores mal intencionados
buscan la manera de estafar utilizando sitios web de compra venta hechizos, por
tanto, las empresas y los consumidores on —line encontraran un sitio web oficial de
la empresa virtual, donde comprar o vender por Internet sera facil y seguro
electronicamente.
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3.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

En Internet hay millares de sitios Web de diversa indole, en estos puede encontrar
entretenimiento, educacion, productos y/o servicios. La competencia de la
Comercializadora virtual, desde el punto de vista misional no depende solamente
del sector donde opera la empresa, sino también de los clientes y de los productos
ylo servicios que se presenta off como on-line en Internet. Por tal motivo, para
realizar un andlisis adecuado de la competencia, es apropiado considerar que la
competencia es amplia, debido que existen sitios Web que ofrecen unos servicios
de forma similar a los que va a ofrecer la empresa virtual, ademas, todos los dias
aparecen nuevas empresas que se insertan al comercio electrénico.

Los principales competidores de la Comercializadora virtual se agrupan en las
siguientes categorias:

- Competidores directos: ofrecen los mismos productos o servicios en el mismo
ambito geografico.

- Competidores indirectos: ofrecen productos o servicioS que por sus
caracteristicas pueden sustituir a los propios.

- Competidores potenciales: hoy no ofrecen productos o servicios similares en el
mismo ambito geografico, pero por su naturaleza, podran ofrecerlos en el futuro.
Es importante tener en cuenta que no se trata sélo de empresas locales que
podrian llegar a ofrecer un producto similar, sino también de empresas extranjeras
gue ya lo hacen en otros paises y que podrian ingresar al mercado local.

Como se menciono anteriormente, en Colombia pocos son los que interesan en
desarrollar negocios y marketing por Internet, la gente tiene poca posibilidad de
escogencia, por tanto, la Comercializadora Virtual tiene pocos competidores que
ofrezcan los mismos servicios con la diferenciacion y calidad que va a percibir el
potencial cliente.

Para analizar la competencia del sitio Web de la Comercializadora Virtual, se
utilizo el buscador Google, para citar sitios Web que tengan servicios similares o
parecidos. En consecuencia, no se encontroé un sitio Web que tenga las mismas
caracteristicas de servicio que se les va a brindar al sector empresarial, pero sirvid
para analizar qué estrategias utilizan para posicionar sus servicios. De esta
manera, se van incorporando modelos o metodologias interesantes que lleven a
obtener una ventaja competitiva, donde los empresarios y clientes potenciales
encuentren la solucion de sus necesidades dentro del comercio electronico en un
solo sitio Web.
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A continuacion se citan los siguientes sitios web

- http://www.acambiode.com: en el sitio web existen registradas méas de 227.832
empresas de mas de 23 paises, es el mayor directorio de empresas y
profesionales auténomos interesados en el trueque empresarial. El trueque o
intercambio es un acuerdo de compra-venta entre dos empresas o profesionales,
con las mismas caracteristicas que la compra-venta tradicional, aunque con una
diferencia que no requiere mediacion monetaria.

Las ventajas de integrar este sitio Web es la obtencion de material de oficina,
viajes, regalos de empresa, publicidad o servicios de asesoria, por otra parte,
nuevos clientes o proveedores sin que afecte a las relaciones con los que ya se
tiene actualmente, ofrecen la posibilidad de adquirir todo aquello que hasta ahora
no habia entrado en sus planes a través de una compra-venta tradicional.

- http://www.londonred.com: es una empresa virtual del eje cafetero colombiano
dedicada a buscar alternativas que faciliten e incentiven la utilizacién de recursos
tecnoldgicos como son Internet, medios de comunicacioén, software y equipos de
alta tecnologia.

La empresa virtual esta en constante investigacion buscando empresas para
representar y comercializar productos y/o servicios en la region, asi mismo, crean
propios productos y servicios.

- http://www.mercadolibre.com.co: MercadoLibre es una compafiia publica de
tecnologia que ofrece soluciones de comercio electrénico para comprar, vender y
pagar de todo a través de Internet.

3.5 IDENTIFICACION DE LAS EMPRESAS ACOPISTAS

Para la identificacion de las empresas Acopista que desean pertenecer a la
empresa virtual es necesario indagar quienes van a ser los clientes de la empresa
virtual, asi mismo otras preguntas acerca de las TIC y el comercio electrénico,
como por ejemplo ¢Que les gusta?, ¢Qué quieren?, ¢;Qué necesitan? ¢Donde
estan? ¢Qué productos o servicios se van a comercializar a través de la empresa
virtual?, entre otras. La respuesta a los interrogantes son desarrollados en el
actual capitulo. Teniendo en cuenta la entrevista, se afirma que en ACOPI
seccional Narifio en el momento del estudio tiene 61 empresas afiliadas, las
cuales estan clasificadas en sectores econdémicos como Comercio, Industria y
Servicios, dedicadas en los subsectores de Alimentos, Maderas, Metalmecénica,
Artes gréficas, Artesanias, Comunicaciones, Quimicos, Lacteos, Servicios
Publicos, Financiero, Cueros, entre otros
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Tabla 4. Relacion de empresas ACOPISTAS que haran parte de la empresa virtual.

NUMERO
DE RAZON SOCIAL | GERENTE | DIRECCION | TELEFONO S
EMPRESAS
NIO NATURALEZA Cra3l
INTEGRAL RAUL ERASO No 16a - 03 3006128723 erasoraul@gmail.com
ORGANICA.
Cra 43
PANA[?]ET:S 20 DE I(‘)Lé%%ENCEI'; No 18a - 133 7313337 pan20julio@yahoo.com.ar
Pandiaco
PANADERIA Y GUILLERMO
PR&?\ILACDTE%?ADE PASTELERIA VILLOTA N%aznse _1;15 7235753 -
(5) ALSACIA CHAVEZ
PANADERIA Y VICTOR Cra 22
PASTELERIA LA HUGO No 17- 37 7238830 vespaa5l1l@hotmail.com
MERCED ESPANA Centro
Calle 19
JUGOS LA ESPERANZA
MERCED DELGADO No 21b - 17 7236677 -
Centro
LACTEOS KM 7 Via .
SALVADOR . landinos@telesat.com.co
ANDINO~S DE ESCOBAR Panamericana | 7217604 www.lacteosandinos.com
NARINO Sur
PRODUCTOS IVAN NC;.%3626 a.col@colact
LACTEOS COLACTEOS CAVIEDES 013~ 7226898 | 9erencia.colwcolacteos.co
3) BUCHELI Av. _ www.colacteos.com
Panamericana
INDUSTRIAS MILTON A. N%al"s _151
ALIMENTICIAS MONTENE- B/ Las 7205847 alimentoschambu@yahoo.com
CHAMBU GRO -
Violetas
PRODUCTOS DE . .
~ CARLOS Calle 12 molinar_90@hotmail.com
MOLI(T)ERIA MOLINOS NARINO MARTINEZ No 12 - 31 7212818 WWW.organizacionmas.com
Cra 33
PRODUCTOS JAMONES CARMEN No 15-37
CARNICOS ALDEANO ALICIA B/ San 7239886 aldeano@telecom.com.co
) BURBANO Ignacio
. Calle 16b
ALINOS LA FERNADO No 29 - 27 7936421 caceret59@telecom.com
GARZA CACERES | B/ San Andrés fdocaceres@hotmail.com
OTROS PRODUCTOS
ALIMENTICIOS
@ San José de
Botanilla Casa
PRODUCTOS LA DUMER 5 3007769075 pastusitas@yahoo.es
PASTUSITA DELGADO Catambuco. dumerde@yahoo.es
Calle 11
No 17-49
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Tabla 4. (Continuacion)

NUMERO
DE RAZON SOCIAL | GERENTE | DIRECCION | TELEFONO S
EMPRESAS
BEBIDAS NO
ALCOHOLICAS SAN ISIDRO JOVANNA Cra. 20
(AGUA MINERAL) AGUA DEL MARCELA No lg'b -10 7315031 sanisidropasto@hotmail.com
1) CAMPO ROSERO
DIANA
LA ',:\AEARE')AEQE LA~ 1 pATRICIA Nocjll:gal-016 7216370 -
NARVAEZ
CARMEN Calle 12
DISMACOL HELENA NG 22b - 05 7295413 dismacolpasto@hotmail.com
ARAUJO
FERNANDO Km. 4 . .
'ND,\;’ASJEEAAEN GARCIA | Botanilavia | 7333133 g‘gn‘flﬁq”;“zgﬁ:g%hhcggz:f&%
MALLA Panamericana p ’
Calle 17
MADERAS EL ANTONIO . .
NARANJO SALAZAR No 1@ - 35 7219827 maderaselnaranjo@hotmail.com
B/ Fatima
MADERAS LOS 3137685497 -
SAUSES GIRALDO No 18 - 58
GOMEZ
MADERAS Y
MOLDURAS DE VTN ,\?j‘g% 1% | 7234651 -
PASTO LTDA
PRODUCTOS EN
JAVIER Cra23
MADERA PROMADERAS GOMEZ No 11 - 46 7231907 promaderas@hotmail.com
8 Santiago
MANUFACTURA LUCIA Cra 18
METAL MADERA 3 RIASCOS No 23 - 43 7214072 muebles3emes@hotmail.com
EMES MORA Centenario
MAURO
CARLOS Cra 19
MAQUIMETAL SANTACRUZ No 23 - 46 7210935 -
ORTEGA
RAUL PARRA . .
CEEFORJA LTDA MUTIS Cra 25 7293220 ceforjapastol@hotmall.com
No 22 - 85 www.ceforja.com
PENTA SAMUEL Calle 18a
MANUFACTU-RAS No 422 - 26 7313626 pentamanufacturas@yahoo.com
MOSQUERA Pandiaco
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Tabla 4. (Continuacion.)

NUMERO
DE RAZON SOCIAL GERENTE | DIRECCION | TELEFONO PAC()B:E'\_'QXYEB
EMPRESAS
TALLER NELSON Cra5b
INDUREMOLQUES NICOLAS No 12 - 87 7219374 Indurremolques_pasto@hotmail.com
MAYAG Chapal
PRODUCTOS
METALUR
GICOS (7) TALLER JORGE Cra19
INDUSTRIAL ALBERTO NG 22b - 03 7216337 estasealtda@telecom.com.co
ASEA PERINNI
TALLER
INDUSTRIAL ALBERTO Calle 21 7215179 tallerindustrialbolivar@hotmail.com
BURBANO No 12 - 75
BOLIVAR
LIBARDO H.
PRISMA Calle 18 . .
IMPRESORES CABRERA NG 29 - 14 7313111 imprismapasto@yahoo.es
GAMEZ
TIPOGRAFIA VICENTE Cra 22 .
CABRERA CABRERA No 20— 65 7212317 tipocabrera@telecom.com.co
DISENO E
IMPRESION Cra 19
(4) CREA CARLOS No 16 — 81 7205735 creamultimedia@gmail.com
MULTIMEDIA JIMENEZ creaeu@gmail.com
Of. 401
Centro
FEELING GRUPO DIEGO comercial 7316706 diegogandarah@gmail.com
EMPRESARIAL GANDARA Valle de Atriz http://www.feelingmagazin.com
Local 245
PRODUCTOS
QUIMICOS PRODUCTOS OSA ALBERTO ,53”1(:“41_852 7214346 productososa@hotail.com
() DELGADO s www.laboratoriososa.com
B/ Fatima
PRODUCTOS DE
MARIA DEL .
CEMENTO PREFABRICADOS Km. 4 Via
) DE NARINO Sgggifo Occidente 7317666 prenarltda@yahoo.com
ACCESORIOS PARA JULIANA
DAMA MARTINEZ JULIANA Cra 45 3007885044 juliana.martineztroya@gmail.com
(1) ACCESORIOS MARTINEZ No 19d - 61 | 3007873220
PRODUCTOS EN Calle 14
CUERO MANU;?EETRU'RAS BI_EERDNEAST\ADAO No 27 -61 7234235 manufacturasbeler@hotmail.com
) Bombona
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Tabla 4. (Continuacion.)

NUMERO

DE RAZON SOCIAL GERENTE DIRECCION | TELEFONO PAC()B:E'\_'QXYEB
EMPRESAS
ERNESTO Cra2l .
CDA MOTOSPORT GUEVARA No 17 - 25 7210825 ernestoguevara55@hotmail.com
COMERCIO ERNESTO Cra2l .
®) CASA JAPON GUEVARA No 17 - 25 7210825 ernestoguevara55@hotmail.com
JULIO Calle 12
SBFTB@QLEACSA CESAR No 8- 25 7206063 bajulio@hotmail.com
BASTIDAS Chapal
Aﬂiigo Cra 30
DENTIMED LTDA ROSERO No 17 -04 7316548 haro@telecom.com.co
N Parque Infantil
EQUIPOS MEDICOS OCANA
Y QUIRURGICOS (2)
Cra 31c
LABORATO-RIOS LINA .
DEL VALLLE VALLEJOS No 19 - 19 7313838 labovalle@gmail.com
Las Cuadras
COMERCIO AL POR
MENOR DE LIBROS,
PERIODICOS,
N:Q;%TI:Q'SE\? ' COOPERATIVA
ARTICULOS DE DE IMPRESORES | FERNANDO Cra 25 7232189
Y PAPELEROS DE GARCIA No 10-36 gerencia@cooperativadeoccidente.com
PAPELERIAY OCCIDENTE LTDA
ESCRITORIO, EN
ESTABLECIMIENTOS
ESPECIALIZADOS
(1)
HOTEL HOTEL Calle 17 hoteldonsaul@gmail.com
1) DON SAUL IYAD HUSIEN No 23-52 7224480 www.donsaulhotel.com
LUIS
TRANSPORTE Y RECALDE Cra 6 7200750 .
MENSAJERIA (1) SERVIENTREGA MONTENE- No 22- 87 ext. 103 www.servientrega.com
GRO
OSCAR
TECNOLOGIA Mza 13 Casa . .
JULIAN 7236821 e-evolucion@hotmail.com
'NFOR('\l/')AT'CA e-EBVOLUCION | peprera | 8 Szné'f‘;a;"bo 3177295743 www.eevolucion.com
JURADO P
Il
MAURICIO
SEGURIDAD CIVIL SEGURIDAD DEL Cra 31b 7314341 . .
ROSAS gerencia@seguridaddelsur.
) SUR LTDA GAVILANES No 20 -59 7314168 net

www.seguridaddelsur.net
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Tabla 4. (Continuacion.)

NUMERO
DE RAZON SOCIAL GERENTE | DIRECCION | TELEFONO PAS:E'\_',\AAXYEB
EMPRESAS
PROTECCION COMFAMILIAR DE JOHN A. Calle 16b admi.@comfamilarnarino.com
SOCIAL NARINO ROJAS No 30 - 53 7222131 www.comfamiliarnarino .com
1) CABRERA ! :
Calle 19
FONDO .
GRACIELA No. 23-73 narino@fng.gov.co
Rgféa'\lﬁ.ll‘A%E VINUEZA Edificio 7236057 www.fondoregionaldegarantias.com
INTERMEDIA-CION Popular
FINANCIERA COOPERATIVA
2 MULTIACTIVA DE coohogaresltda
HOGARES DUPERLY | Calle20¢ | 7217578 @telecom.co
COOHOGARES
LTDA
C.A.S CENTRO DE EXON Calle 2
ASESORIAS Y ARTURO No 233 — 26 7227774 casarturo@Ilatinmail.com
SERVICIOS ARISTISABAL
ANA L.
RIVERAY RIVERA Cra 29 )
ARAUJO LARA No 12 — 46 3206766183 anariveralara@yahoo.es
ANNA L.
ASE(S;))RIA SASJEANEIE)ESNA GARCIA Nocggz E405 7233204 santaelenaeventos@gmail.com
SANTACRUZ
Cra?7
ALEIDA .
ASOPANAR FANEY No 1_8 B-34 7304686 asopanar@hotmail.com
Barrio Santa
LOPEZ
Fe
SOCIEDAD DE JULIO
COMERCIO ALEXANDER Cra24 . .
INTERNACIONAL | INSUASTY | Nol4-56 | (294894 aimcoex@gmail.com
AIMCOEX MARTINEZ
EDUCACION MEDIA PEDRO Calle 13 ) ’ .
) CINAR SISTEMAS ORTIZ No 24 — 83 7293611 mfo@c_lnars_lstemas.net
www.cinarsistemas.net
Calle 18
Cra 50 .
UNIVERSIDAD DE SILVIO Ciudad 7313604 rectoria@udenar.edu.co
EDUCACION MEDIA NARINO SANCHES Universitaria www.udenar.edu.co
Y SUI?ZE)RIOR Torobajo
UNIVERSIDAD EVA SANTA Calle 18 7314923 rectoria@umariana.edu.co
MARIANA CASTRILLON | No 34 —-104 www.umariana.edu.co
FANNY Calle 12
LUCIA No 21 -61 . .
ACTIVIDADES ODENTIS IPS BEDOYA Esquina Av. 7228640 odentisipsnorte @hotmail.com
RELACIONADA CON ORTEGA Boyada
LA SALUD HUMANA HERNAR
@ MAURICIO | . Calle 20° . .
FLOW PILATES ORTEGA No 42 A-117| 7312883 flowpilates@hotmail.com
ALBORNOS B/ Morasurco
CENTRO
ACTIVIDADES VETERINARIO PATRICIO Cra 23 7290448 pato2759
VETERINARIAS MUNDO ORTEGA No 14 - 35 @hotmail.com
@ MASCOTAS
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3.6.1 Presentacion de productos y/o servicios. La base primordial para la
implementacion y el funcionamiento exitoso de la Comercializadora Virtual es la
consolidacién de una tienda virtual con la presentacion de productos y/o servicios,
donde cada empresa independientemente administrara la presentacion, contenido,
disefio, asi mismo la cantidad de productos y/o servicios, promociones, precios,
entre otros. Cabe sefialar que los empresarios seran asesorados por profesionales
idoneos de la empresa virtual en el campo el desarrollo de paginas web.

La empresa virtual manejaréd lineas comerciales de productos y/o servicios, se
espera que a medida que vaya dando resultados positivos, se amplie el portafolio
con nuevos productos, servicios y empresas del Departamento de Narifio.

A continuacién se presenta las empresas clasificadas por linea de productos y/o
servicios que son considerados los mas aptos para el comercio electronico, cabe
aclarar se los puede comercializar por ambas vias: comercio tradicional y/o
comercio electronico.

Linea de productos:

Tabla 5. Definicion de las empresas por linea de productos.

No Razén Social Sector Lineas de productos
1 NIO NATURALEZA Alimentos Produccion y comercializacion de productos
INTEGRAL ORGANICA. panificaciéon enriquecidos con cereales
2 PANAI?]EEIIQ 20 DE Alimentos Elaboracién de productos de panaderia
3 PANADERIA Y Alimentos Produccion y venta de productos de panaderia y
PASTELERIA ALSACIA pasteleria.
PANADERIA'Y - .
‘ PASTELERILA | Aimentos | F1odMC00n ) venta e poductos de pnaceria
MERCED P P Y :
5 JUGOS LA MERCED Alimentos Elaboracién y comercializacién de alimentos

LACTEOS ANDINOS DE
NARINO

Produccién y comercializacion de lacteos y sus

Alimentos derivados.

Produccion y comercializacion de quesos maduros,
7 COLACTEOS Alimentos semiduros, frescos y productos lacteos
pasteurizados y fermentados.

INDUSTRIAS Produccion y comercializacion de productos lacteos
8 ALIMENTICIAS Alimentos y s Qoo p
CHAMBU y :
9 MOLINOS NARINO Alimentos Industria Harinera
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Tabla 5 (Continuacion.)

No Razén Social Sector Lineas de productos
10 JAMONES ALDEANO Alimentos Produccién de Jamén Serrano y chorizos.
1 ALIRIOS LA GARZA Alimentos Fabricacion, distribucion y venta de condimentos y
reposteria.
PRODUCTOS LA _ Prodgc'c_lon y comermallzaplon y ghstnpumon a
12 Alimentos domicilio a tiendas, colegios, universidades,
PASTUSITA b
supermercados de papas, chips.
Produccion y comercializacion de refrescos, agua
13 SAN ISI%RA?AFA,SUA DEL Alimentos natural y saborizada con certificado de gestion de
calidad 1SO 9001:2000
LA FERIA DE LA
14 MADERA Maderas Compra y venta de maderas
15 DISMACOL Maderas Compra y venta de maderas
INDUSTRIA EN )
16 MADERA Maderas Compra y venta de todo tipo de madera
17 MADERAS EL Maderas Comercializacion de productos de lineas de madera,
NARANJO ferreteria y ceramica.
DEPOSITO DE .
18 MADERAS LOS Maderas Venta de mad:c:iisﬁaega;rl:tc;rarglc;g de muebles y
SAUSES 9
MADERAS Y
19 MOLDURAS DE PASTO Maderas Corte, secado y comercializacion de madera
LTDA
20 PROMADERAS Maderas Compra y_venta de madera. Procesamiento de la
misma, secado, corte y aserrado.
21 MANUFACTURA METAL Metalmecanica Elaboracién de muebles para oficina, hogar,
MADERA 3 EMES colegios y estanteria metalica.
22 CORAL LTDA. Metalmecanica Fabricaciéon de mallas metalicas y muebles.
23 MAQUIMETAL Metalmecanica Fabricacién de equipos industriales.
24 CEFORJA LTDA Metalmecanica Hierro forjado y fundicién de metales.
PENTA - L .
25 MANUFACTURAS Metalmecanica Fabricacion de carrocerias.
26 TALLER Metalmecanica Reparaciones de tractocamiones, remolques y
INDUREMOLQUES tanques.
27 TALLER INDUSTRIAL Metalmecanica Elaboracién de maquinaria industrial

ASEA
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Tabla 5 (Continuacion.)

No Razén Social Sector Lineas de productos
TALLER INDUSTRIAL - L L .
28 BOLIVAR Metalmecanica Elaboracién de maquinaria industrial
29 PRISMA IMPRESORES | Artes gréaficas Impresién de papeleria.
COOPERATIVA DE
30 IMPRESORES Y Artes Graficas Suministro de papeles nacionales e importados,
PAPELEROS DE Planchas, tintas e insumos para artes graficas
OCCIDENTE LTDA
31 TIPOGRAFIA CABRERA | Artes gréficas Artes gréaficas
32 PRODUCTOS OSA Comercio Fabricacién de medicamentos, cosméticos y
productos de aseo.
Venta de equipos y materiales odontolégicos y medi
33 DENTIMED LTDA Comercio quirargicos y distribucion de productos de aseo
personal.

. Compray venta de articulos electrodomésticos,
34 CASA JAPON Comercio radiodifusion y publicidad.
35 PREFABRICADOS DE Cemento Fabricacién y Venta de prefabricados de cemento.

NARINO
36 JULIANA MARTINEZ Artesania Disefio, elaboracion y comercializacion de
ACCESORIOS accesorios para la mujer.
MANUFACTURAS Elaboracién y comercializacién de manufacturas en
37 Cueros
BELER cuero.

Lineas de servicios:

Tabla 6. Definicion de las empresas por linea de servicios

No Razén Social Sector Lineas de productos
38 HOTEL DON SAUL Hotelero Servicio de hospedaje y eventos sociales y
empresariales.
39 SERVIENTREGA Transporte Transporte de carga y mensajeria especializada.
Desarrollo aplicaciones software en entornos WEB,
40 e - EVOLUCION Tecnoléaico gestién de informacién y consultoria de suministro e
9 instrumentacion para los aplicativos, disefio de
imagen corporativa.
SEGURIDAD DEL SUR Transporte y -~ . ’
41 LTDA seguridad Servicios de vigilancia y transporte de valores.
42 COMFAMILIAR DE Institucional Prestacion de servicios dentro del sistema de
NARINO seguridad social
FONDO REGIONAL DE _ _ Ot_orga_lmlento de garantias a personas naturales o
43 Financiero juridicas que obran como comercializadores o

GARANTIAS

distribuidores de productos y servicios
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Tabla 6 (Continuacion.)

No Razén Social Sector Lineas de productos
COOPERATIVA
MULTIACTIVA DE . . - . -
44 HOGARES Financiero Servicio de aportes sociales y créditos.
COOHOGARES LTDA
C.A.S CENTRO DE Servicio de asesoria, consultoria y capacitacion en
45 ASESORIAS Y Asesor L ;
SERVICIOS soluciones empresariales.
46 RIVERA Y ARAUJO Seguros Asesoria de seguros
SANTA ELENA o .
47 EVENTOS Eventos Organizacion de eventos integrales
48 ASOPANAR Panificador Comercializacion de productos y materias primas del
sector panadero.
SOCIEDAD DE p o ) .
4 COMERCIO Comercio | lizacion de /a mipyme. fersey ruedas
INTERNACIONAL exterior comerciales, asesoria es esiglliza{da mgrketin
AIMCOEX ' P Y 9
50 CINAR SISTEMAS Educativo Centro de capacitacion y educacion Técnica.
UNIVERSIDAD DE . oy .
51 NARINO Educativo Educacion Superior
UNIVERSIDAD ) . .
52 MARIANA Educativo Educacion Superior
53 ODENTIS IPS Salud Servicio odontol6gico general y especializado
. . Centro de acondicionamiento fisico, entrenamiento
54 FLOW PILATES Gimnasio personalizado y servicio de rehabilitacion.
CENTRO VETERINARIO - Centro veterinario, Peluqueria canina, Almacén
55 MUNDO MASCOTAS Veterinario Pecuario
56 CDA MOTOSPORT Servicio Revision técnico mecanica de motos
Revision técnica, mecanica automotriz y venta de
57 SERVITECA BASTIDAS Servicio llantas.
LABORATORIOS DEL ' Servicio de diagnostico clinico, dlstnpuplon de
58 Comercio elementos del sector salud, mantenimiento y
VALLLE . L - L
calibracién de equipos biomédicos.
59 CREA MULTIMEDIA Comunicaciones Produccién de materlgl para comunicacién
autovisual
Disefios publicitarios, Agencia de Modelos, Pagina
60 FEELING GRUPO Comunicaciones | web depasto.com, Agencia integral de publicidad,
EMPRESARIAL o AP -
Organizacion y realizacion de ferias y eventos.
61 ASC INGENIERIA S.A Servicios Comercializacion de energia eléctrica o gas natural.
ESP publicos Construcciones civiles y arquitectonicas.
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3.7 ANALISIS DE LA INFORMACION.

A continuacion se presentan los resultados de la encuesta TECNOLOGIAS DE
INFORMACION Y COMUNICACIONES — TIC 2009, la cual tuvo como obijetivo,
identificar la incidencia de las técnicas de informacion y comunicacion en el
desarrollo y crecimiento comercial de las 61 empresas afiliadas a ACOPI
seccional Narifio.

Graéfica 4. Valoraciéon del nimero de computadores en uso que tiene las empresas
afiliadas al gremio.

20% 66%

Ea.lab5 m®Eb.10a50 c.50a100 m=d.mas de 100

Segun la encuesta, el 65% (40 empresas) de los empresarios acopistas tienen de
1 a 5 computadores en la empresa, el 20% (12 empresas) tiene de 10 a 50
computadores, el 8% (4 empresas) tienes entre 50 y 100 computadores y tan solo
el 7% (5 empresas) tienen mas de 100 computadores, este Ultimo las representan
las Universidades y empresas de gran tamafio.

Las empresas poseen en numero justo de computadores segun su tamafio, lo cual
es una oportunidad para que los empresarios empiecen a visualizar su
organizacion aplicando nuevas tecnologias que les permitan ser mas agiles,
flexibles y eficientes ante el mercado global.

85



Grafica 5. Porcentaje de empresas acopistas que tienen acceso a Internet.

LN

® No

El 90% (55 empresas) de las empresas afiliadas al gremio estan inscritos al
servicio de Internet, tan solo un 10% (6 empresas) no utilizan internet.

Los empresarios encuestados conocen la importancia de tener acceso a Internet,
pero desconocen las ventajas y oportunidades que brinda en materia de
desarrollar nuevas formas de hacer negocio.

Grafica 6. Porcentaje de empresas acopistas que tienen pagina Web o presencia
en un sitio Web.

mSi

Otro

El 62% (38 empresas) no tienen presencia en la red, mientras que el 25% (15
empresas) han disefiado un sitio Web y un 13% (8 empresas) registran datos
como razén social, direccibn y contactos en paginas web tales como
www.colombia.acambiode.com y en la pagina online www.paginasamarillas.com.
Cabe sefalar que las empresas que poseen un sitio Web presentan
caracteristicas muy sencillas y poco llamativas, como por ejemplo descripcion de
la actividad econdmica, imagenes, presentacion general de productos y servicios y
contactos.
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Las empresas al no insertarse en medios virtuales, amenazan su existencia por no
tener vision de futuro, especialmente el de expandir su mercado. Pero, tienen la
gran oportunidad por medio de la Comercializadora Virtual, podran conocer las
ventajas competitivas que brindan el Internet y el comercio electrénico para
fortalecer sus transacciones comerciales.

Grafica 7. Porcentaje de empresas acopistas que tienen correo electronico

Los empresarios MiPyMes afiliados a ACOPI regional Narifio tienen correo
electronico y lo usan frecuentemente para comunicarse y enviar informaciéon. Por
tanto, el 90% (55 empresas) tienen correo electrénico, solamente un 10% (6
empresas) no utilizan este medio.

El correo electronico tiene muchos usos, desafortunadamente no es explotado en
rigurosidad en pro del desarrollo de estrategias de marketing que lleven al
empresario a tener nuevas experiencias de negocios online. Por tal motivo, la
Comercializadora Virtual, sera el medio donde los empresarios encuentren
soluciones de marketing para sus empresas.
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Grafica 8. Estimacion del porcentaje de empresas donde los empleados usan el
computador.
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Teniendo en cuenta la encuesta, se analiza que los empleados de 8 empresas
afiliadas al gremio no utilizan el computador para sus actividades empresariales,
13 empresas utilizan el computador en un rango de 1% a 30%, 10 empresas en un
rango de 30% a 60%, 12 empresas entre 60% al 90% y solamente 18 empresas lo
utilizan el 100% para sumar 61 empresas encuestadas. Por tanto, el 87% de las
empresas afiliadas al gremio, los empleados utilizan computador en el trabajo.

Los empresarios, aun desconocen la importancia del uso de las TIC en sus
organizaciones, los resultados de la encuesta reflejan que estan amenazados con
empresas que facilitan a sus empleados herramientas informéticas, haciendo
organizaciones agiles, flexibles y eficientes.

Grafica 9. Estimacion del porcentaje de empresas donde los empleados usan el
computador conectado a Internet.
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En 17 empresas, los trabajadores no utilizan computador conectado a Internet.
Mientras tanto, en 12 empresas los empleados utilizan Internet en un rango de
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1% a 30%, en 15 empresas entre 30% al 60%, 8 empresas de 60% a 90% y 9
empresas el 100% los empleados gozan que sus computadores tengan conexion
a Internet. Se puede afirmar que el 72% de las empresas afiliadas al gremio, los
empleados tienen el computador conectado a Internet.

El uso de internet es una oportunidad para que los empleados se mantengan
actualizados de las diversas necesidades de las empresas.

Gréfica 10. Areas de la empresa donde utilizan Internet.
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Entre las areas de las empresas que usan Internet se destaca la Administracion
constituyendo un 56% (34 empresas), luego Ventas con un 18% (10 empresas), el
area de Produccion le corresponde un 16% (11 empresas) y el 10% corresponde a
las empresas que no poseen, ni utilizan Internet.

La administracion de las organizaciones deberan analizar las necesidades del uso

del Internet en las diferentes areas para lograr un buen desempefio en sus
actividades.
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Gréfica 11. Actividades y/o servicios de Internet mas utilizados por las empresas.
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De los 55 empresarios que estan conectados a Internet, se destaca que las entre
las actividades empresariales que realizan el 100% lo utilizan para generar
comunicacion interna y externa con empresas y personal administrativo, asi
mismo el 100% lo usa para buscar informacién de las empresas, proveedores,
competencia o interés general. Ademas, el 5% (3 empresas) utiliza Internet para
generar buen servicio al cliente y realizar transacciones con organismos
gubernamentales, en este item, se destacan las Universidades y empresas de
tamafio mediano. Igualmente, un 7% (4 empresas) de los encuestados han
utilizado Internet para realizar transacciones electronicas o servicios financieros.

Con el uso del Internet, las empresas tienen la oportunidad de conocer una nueva
forma de negocio online, de insertarse en el comercio electronico, una nueva
vision para ser competitivo en el mercado globalizado.

Grafica 12. Porcentaje de empresas que ordenan productos y/o servicios a través
de Internet.
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El 23% (14 empresas) de los encuestados ordenan productos a través de Internet,
se destacan materias primas, alcohol, quimicos, maquinaria. Software, mientras
que el 77% (47 empresas) no han ordenado nunca productos y/o servicios por
medio de la red.

Segun la encuesta, la mayoria de las empresas afiliadas a ACOPI regional Narifio
no generan negocios virtuales, ni distribuyen productos y/o servicios en linea.

Los empresarios desconocen las numerosas de ventajas que tiene el comercio
electrénico, debilitando las posibilidades de permanecer en el mercado; puesto
gue existen ya empresas que explotan este medio rigurosamente, obteniendo
grandes ventajas competitivas y monetarias.

Grafica 13. Valoracion de la capacidad de infraestructura fisica y tecnoldgica.

mSj
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Segun la encuesta tan solo el 18% (11 empresas) de los empresarios encuestados
consideran que poseen suficiente infraestructura fisica y tecnoldgica, mientras que
el 82% (50 empresas) considera que no. Los empresarios sostienen que
desearian que su empresa fuese mas grande con mayor infraestructura fisica y
tecnoldgica.

Los empresarios, desafortunadamente no asignan el suficiente presupuesto para
la inversion fisica y tecnolégica, lo que no permite ser competitivo en el mercado.
Es importante destacar que las empresas tienen la oportunidad de acceder a
créditos y programas subsidiados de inversion con la banca y entidades publicas y
privadas.
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Gréfica 14. Valoracion del manejo de informacion comercial por medio
electronicos.
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Por otra parte, el 59 % (36 empresas) maneja la informacién comercial mediante
un listado de clientes, el 20% (12 empresas) lo realizan mediante hoja de calculo y
un 21% (13 empresas) mediante un Software especializado.

La importancia del manejo de informacion comercial por medio electronicos facilita
el flujo de informacion rapida, variable y eficiente, sirviendo de base para conocer
las tendencias del mercado y con ellas realizar una planeacién estratégica para
cimentar objetivos de crecimiento y desarrollo empresarial. De una u otra forma,
los empresarios Acopistas tienen claras estas herramientas.

Grafica 15. Porcentaje de empresas acopistas que harian parte de la empresa
virtual.
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Segun los empresarios afiliados al gremio, el 100% de los encuestados afirman
gue les gustaria que la regional Nariio de ACOPI sea la precursora de la
incubaciéon de una Empresa Virtual que desarrolle comercio electronico. La
reaccion positiva a esta iniciativa radica en la necesidad de los agremiados en
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conocer e insertarse en las nuevas tecnologias de la informética y comunicacién
para constituirse empresas competitivas en el mercado global.

Grafica 16. Numero de empresa que contratarian los servicios de la
Comercializadora virtual.
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Las 61 encuestadas, respondieron afirmativamente a contratar los servicios de la
Comercializadora Virtual. A pesar que existen 5 empresas de las cuales 2
Universidades ya han utilizado las TIC en sus organizaciones, estan dispuestas en
apoyar y desarrollar estos procesos conjuntamente, lo mismo sucede con las 3
empresas encuestadas que tienen sitio Web, estas no desarrollan comercio
electronico, por lo tanto contarian integralmente los servicios que presta la
empresa virtual.

Las empresas acopistas tienen con la Comercializadora Virtual la oportunidad de

insertarse en las TIC y en el comercio electrénico, conociendo sus caracteristicas,
ventajas y coyunturas que le puede brindar el mercado globalizado
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Gréfica 17. Porcentaje de empresas Acopistas que estarian dispuesta a pagar por
los servicios de la Comercializadora virtual.
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El 100% de las empresas Acopistas estarian dispuestas de pagar por los servicios
gue prestaria la Comercializadora Virtual. En el servicio de Ventas Online, los
empresarios estdn deseosos de conocer la politica de precios que manejaria la
empresa virtual, para llegar a un acuerdo donde haya un gana - gana entre las dos
partes.
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4. DISENO DE ESTRATEGIAS

Existen un gran nimero de Sitios Web que desarrollan comercio electrénico, por
tal razon es necesario crear una ventaja competitiva sobre la competencia, con
servicios que mejoren la experiencia al navegar y comprar. En este sentido, se
considera una estrategia ganadora el entender a la Web como un complemento de
meétodos tradicionales, adoptando estrategias que distinga a las empresas, o
productos o servicios en el mercado.

En este capitulo, se disefia estrategias para la empresa virtual, las cuales se
aplicaran para posicionamiento del Sitio Web en el segmento de compradores en
linea colombianos. En consecuencia, la aceptacion y éxito del Sitio Web de la
Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S. A. S., dependerd del disefio de
estrategias de marketing para comercio electronico, las cuales estaran
enmarcadas con el objetivos de atraer a los cliente con servicios innovadores que
faciliten la navegacion y asesoren al cliente a tomar una decision de compra.

Considerando, los 61 empresarios afiliados al gremio se destacan las siguientes
necesidades de mercado:

- Asesoria en materia de comercio electrénico
- Disefio, montaje y mantenimiento de sitios Web
- Ventas online

- Publicidad y mercadeo on line

Teniendo en cuenta la consideracién anterior, a continuacion se describe los
productos de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S. A. S. Cabe seiialar,
gue cada uno de los productos se presenta en un servicio integrado en el Sitio
Web oficial de la empresa virtual.

Producto A: asesoria empresarial, los clientes previamente inscritos a este servicio
gratuito, podran empezar a insertarse en el E — Commerce de forma rapida, agil y
confiable. Por medio de boletines electrénicos, e-mail, material didactico, videos,
casos empresariales exitosos, cursos virtuales, foros empresariales, entre otros.
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Producto B: desarrollo de Sitios Web, las empresas obtendran un Sitio Web
coherente y organizado con animaciones, gréaficos, fotografias, sonidos, textos,
tablas y videos. Cada proyecto serd estudiado y analizado de forma
personalizada, creando una solucion exacta de acuerdo a sus necesidades
empresariales. El servicio incluye:

- Registro de dominio: significa la direccibn o nombre comercial en Internet, actla
como el punto de venta, dando a sus clientes un lugar para visitarlo, un canal de
comunicacion eficaz, atractivo, agil y seguro siempre que los clientes desean
entrar en contacto, o quieran informarse.

- El Hosting o alojamiento es el servicio que provee a los usuarios de Internet un
sistema donde se almacena todo contenido accesible via Web.

- Soporte y mantenimiento del Sitio Web: cuando el Sitio Web esté publicado en
Internet es fundamental que tenga un mantenimiento constante para realizar
actualizaciones de precios, caracteristicas de los productos y/ 0 servicios,
contactos, entre otros.

Producto C: Ventas online, aplicacion de tienda virtual, donde los clientes con o
sin Sitio Web podran exponer productos y/o servicios en el Sitio Web de la
Comercializadora Virtual. El servicio incluye:

- Gestidon de contactos comerciales, consiste en facilitarle al cliente - empresa
gue los compradores adquieran productos o servicios sin tener que salir a
buscarlos.

Catélogo de productos y/o servicios.

- Informacién de andlisis de mercado (clientes, proveedores y competidores).

- Administracion de proveedores y clientes.

- Generacion de consultas de proveedores y clientes.

- Procesamiento de compras para editar pedidos, con acompafiamiento virtual.

- Pago electronico, a través del sitio web de la Comercializadora Virtual, se
configura link indicando todos los pasos a seguir por el cliente para el pago de
productos o servicios mediante tarjeta de crédito o débito, consignacion bancaria.
El empresario (vendedor) recibira el dinero en un solo pago.
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Una vez recepcionada la solicitud por medio on- line, el cliente recibird un llamado
o un mail, confirmando que el pedido fue recibido y en el caso de que haga por
teléfono el pedido, no habra necesidad de hacer este procedimiento.

- Credibilidad y confianza, con informacion clara sobre la politica de privacidad y
condiciones de uso.

- Seguridad electronica, el proceso de venta online estara protegido con claves o
codigos de seguridad.

Producto D: mercadeo y publicidad Web, el mercadeo en general permite
aumentar las relaciones e interacciones entre clientes y necesidades con su
empresa, sus productos y sus soluciones, de una manera que genere valor para
ambas partes.

La diferencia del mercadeo Web con el tradicional es que se utilizan herramientas
Web, con mucha flexibilidad, muy enfocadas (persona a persona masivamente),
con mediciones de resultados muy precisos, con manejo de bases de datos y en
muchos casos en tiempo real.

La Publicidad Web, como una nueva manera de invertir en publicidad, aplicando
las nuevas tecnologias, con el uso masivo del Internet y la aparicion de
aplicaciones, como por ejemplo:

- Ofertas visibles y/o personalizadas.

- Campaiias de enlace patrocinados en buscadores.
- Acciones de correo electrénico.

- Notas de prensa, patrocinios y relaciones publicas.
- Publicidad llamativa por medio de Banners, blogs.
- Eventos y actividades en grupos sociales online

Esta publicidad es mucho mas enfocada, mas econdmica en relacion al costo
beneficio y personalizable en corto tiempo.

Los 61 empresarios se segmentan segun sus necesidades por ventajas buscadas,
de la siguiente manera:
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Segmento A: son empresarios que buscan asesoria en materia de comercio
electronico y desean tener presencia en internet con un sitio web dindmico, agil y
seguro. Estos empresarios optan por los productos Ay B.

Segmento B: son empresarios que tienen Sitios Web pero no han desarrollado
comercio electronico de productos y servicios. Por tanto, tienen la necesidad de
recibir asesoria en materia de comercio electronico y en ventas online. Estos
empresarios optan por los productos Ay C.

Segmento C: son empresarios que necesitan asesoria en materia de comercio
electronico y ademas en el uso de estrategias en mercadeo y publicidad on-line.
Estos empresarios optan por los productos Ay D.

La estrategia de marketing que se va utilizar teniendo en cuenta la matriz de
Ansoff es DESARROLLO DE PRODUCTO, se establece la venta de productos
nuevos en materia de comercio electrénico en mercados actuales como son las 61
empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio.

Tabla 7. Matriz de Ansoff

PRODUCTO

ACTUAL NUEVO
M
E ACTUAL Penetracion en el
R mercado
C
A
D
(@] NUEVO Desarrollo del mercado Diversificacion

Fuente: H.I Ansoff (1976)
Marketing operativo es igual al Marketing Mix, a continuacién se describen el
conjunto de actividades que la empresa virtual utilizara para llegar a los clientes
reales o potenciales.

a. Producto: a continuacién se valorara los atributos de los productos para cada
segmento.
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Tabla 8. Atributos del producto

ATRIBUTOS PRODUCTO AY B

oHd4zmZzomwm

>

Servicio gratuito en asesoria empresarial personalizada en materia de comercio electrénico.
Informacion rapida, agil y segura.

Material didactico.

Sitios Web dindmicos, rapidos y seguros.

Alojamiento de Sitios Web

Mantenimiento de Sitios Web en tiempo real.

ATRIBUTOS PRODUCTO AY C

oHd4zmZzomwm

o8]

Servicio gratuito en asesoria empresarial personalizada en materia de comercio electrénico.
Informacion rapida, agil y segura.

Material didactico.

Ventas Online

Gestion de contactos comerciales, administracion de proveedores y clientes

Catéalogo de productos y/o servicios

Analisis del mercado

Pagos electronicos. Seguridad electrénica.

Credibilidad y Confianza

ATRIBUTOS PRODUCTO AY D

(@) o-zmZzomw

Servicio gratuito en asesoria empresarial personalizada en materia de comercio electrénico.
Informacién rapida, agil y segura.

Material didactico.

Aplicacion de estrategias mercadeo y publicidad Web

Comunicacién persona a persona en tiempo real

Credibilidad y Confianza

b. Precio: el producto A que corresponde al servicio de asesoria en materia de
comercio electronico es un servicio totalmente gratuito para todas las empresas

afiliadas a la Comercializadora Virtual.

Para establecer el precio de los productos B,C,D se consideraran los gastos

administrativos y de funcionamiento de la Comercializadora Virtual.

En este sentido se aplicara la siguiente formula: precio de venta es igual a costo

de venta dividido entre uno menos el margen de utilidad que es del 50%.
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Pv = cv/1-mu.

En este sentido, habra mas detalle en el desarrollo del Estudio Financiero, en el
punto 7.1.3 Politica de fijacion de precios.

Considerando que en el mercado se contempla la modificacion de los precios en
funcion a diversas situaciones que pueden ocurrir, es decir se debe tener en
cuenta el objetivo de la Comercializadora Virtual orientada a satisfacer las
necesidades del mercado narifiense, la cual debe ser flexible para atender los
cambios existentes en e | mercado. Por tanto, la Comercializadora Virtual podra
establecer descuentos y rebajas, a los precios establecidos en un corto plazo

c. Publicidad y Promocion: la Comercializadora Virtual dard a conocer los servicios
a través de la utilizacion de medios tradicionales de publicidad como radio, prensa
y television regional, ademas de publicidad on-line como banner, campanas de
enlace en Sitios Web, acciones de email marketing, boletines informativos, redes
sociales, videos, foros, entre otros.

d. Plaza: el canal de distribucién de los productos de la Comercializadora Virtual
es el Sitio Web oficial en Internet, es asi como presento al mercado un servicio
integrado en materia de comercio electronico

4.1 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Lograr el posicionamiento de un Sitio Web en los primeros puestos de los
resultados de las busquedas no es una tarea facil, debido que actualmente existen
11,5 mil millones de paginas de Internet y otras miles en construccion, por tal
motivo, es necesario establecer como estrategia de mercado el posicionamiento
del Sitio Web de la Comercializadora Virtual como un medio eficaz en soluciones
de comercio electronico y en funcion de poner en contacto a compradores y
vendedores para la realizacion de transacciones comerciales.

La estrategia consiste en aplicar diversas técnicas tendientes a lograr que
los buscadores de Internet sitien el Sitio Web de la Comercializadora Virtual en
una posicién y categoria alta, teniendo en cuenta determinados términos y frases
gue son claves para la busqueda. Esta técnica es conocida como SEO, sigla en
inglés de Search Engine Optimization, es decir, 'Optimizacion para motores de
busqueda’. También es entendido como las técnicas de desarrollo web que tengan
como objetivo mejorar la posicion de un determinado Sitio Web por sus paginas en
la lista de resultados de los motores de busqueda que en inglés se identifican
como SERPs.

100



La aplicacion de técnicas SEO es apropiada para el Sitio Web de la
Comercializadora, puesto que se ofertardn servicios de la empresa virtual y de los
productos o servicios de las empresas afiliadas. El trabajo es amplio, ya que el
posicionamiento del Sitio Web involucra insertar codigos de programacion al
disefio y a los contenidos.

En consecuencia, para el desarrollo del Sitio Web de la Comercializadora Virtual
se tendra en cuenta:

a. El contenido: elegir el contenido del Sitio Web es imprescindible para obtener
un buen posicionamiento web. Por lo tanto, se considera como tema principal el
comercio electronico en las MiPyMes, desprendiéndose temas de interés
empresarial que motiven al empresario a insertarse a nuevas técnicas de comercio
electronico.

Los clientes de la Comercializadora Virtual encontraran enlaces que lo llevaran a
despertar el interés de conocer los servicios, los cuales incluyen enlaces de
asesoramiento empresarial personalizado, solucion de inquietudes, un listado de
productos y servicios susceptibles a ser comercializados por la red, carrito de
compras, transacciones electronicas, entre otros.

Las empresas, proveedores o clientes potenciales podran encontrar facilmente la
ubicacioén en la red, teniendo en cuenta motores de busqueda de mayor ranking o
posicionamiento, por tanto, el Sitio Web de la empresa Comercializadora Virtual se
alojara en los mas conocidos por los empresarios como Google, Yahoo, MSN
search.

Es importante realizar una evaluacion del nimero de visitas al Sitio Web, esta
informacion es indispensable para medir el posicionamiento y tomar medidas
estratégicas para asegurar el trafico frecuente de visitantes y a la vez negocios
virtuales reales.

b. Accesibilidad y usabilidad: el Sitio Web de la Comercializadora Virtual tendra
una forma facil, sencilla y réapida que hara que cualquier usuario con mas o con
menos conocimientos de informatica pueda acceder a todas las secciones o
partes. Esto asegurara mas visitas y mejor posicionamiento en buscadores.

Otras estrategias para lograr posicionamiento son las campafias de enlace

patrocinado en buscadores, email marketing, acciones de marketing off-line: como
notas de prensa, patrocinios y relaciones publicas. (Ver estrategias de promocion).
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4.2 ESTRATEGIAS DE SERVICIO.

4.2.1 Significado del servicio. Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S. A. S.

El comercio electronico obliga a la MiPyMe a replantearse muchas de las
cuestiones del comercio tradicional, debido a esto, la Comercializadora Virtual
ofrece una metodologia moderna para hacer negocios en Internet, que permite a
las empresas ser mas eficientes y flexibles en sus operaciones internas, trabajar
de una manera mas cercana con sus proveedores, aumentar sus ventas y estar
mas pendiente de las necesidades y expectativas de sus clientes.

La Comercializadora Virtual. COMVIRTUAL S. A. S., se maneja en los mercados
verticales B2C y B2B, es decir, operaciones comerciales entre empresas y
consumidores y operaciones comerciales entre empresas; convirtiéndose en un e-
market, cuya labor es agrupar empresas por sectores, en este caso empresas
afiliadas al gremio y del departamento de Narifio y ponerlas a disposicién de quien
busque esta informacion, estableciendo para ello todas las estrategias de
marketing. Por tanto, como modelo e-market establece servicios que cumpliran
con las necesidades de los clientes, incluye asesorias, administracion de
proveedores, actividades de ventas, administracion de pagos, mercadeo y
publicidad online, entre otros. El objetivo principal es agilizar procesos
comerciales tradicionales por medios electrénicos que han transformando por
completo los procesos internos habituales.

4.2.1 Cambios de percepcion de un Comercio Tradicional al desarrollo de un
Comercio Virtual. Dar un cambio en la concepcion de los empresarios narifienses
de un comercio tradicional a un comercio electronico insertando tecnologias de la
informatica y comunicacion TIC tiene con caracteristicas distintivas, tales como:

- Un canal adecuado para ampliar el mercado en la venta de productos y/o
servicios de empresas del municipio de Pasto (N) a través de la red.

- Un bajo costo relativo en el aprovisionamiento de productos y/o servicios,
administracion, distribucién y comercializacion.

- Un aporte de valor agregado de productos y/o servicios.
- Un medio publicitario para posicionar a nivel local, nacional e internacional

productos y/o servicios, destacados por su calidad, precios Yy servicios
competitivos.
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- Un instrumento regulador de precios, donde propicie la reduccion de costos en
el mercadeo para satisfaccion del consumidor final, pero con margenes de
ganancias justas para las empresas afiliadas a la Comercializadora Virtual.

- Servicios de consultaria, y asesoria empresarial en diversos temas de
mercadeo, publicidad, ventas, comercio electronico, entre otros.

- Una herramienta eficiente en la red, donde las empresas, proveedores, clientes
y publico en general encontrard informacion de diversa indole, como por ejemplo
manejo de base de datos de clientes, licitaciones, concursos publicos, ferias,
eventos comerciales, entre otros.

4.2.2 Ventaja relativa a la existente. En el entorno empresarial y de la region la
Comercializadora virtual se proyectard como:

- Proyecto sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia, con un
alto grado de negociacion y generacion de economias a escalas.

- Un generador de crecimiento y participacion en la economia regional y nacional,
gue ofrezca mejores garantias socioeconémicas al departamento de Narifio.

- Un motivador de la asociatividad y complementariedad de las empresas
narifenses con miras a mejorar la capacidad competitiva, elevando la
productividad y calidad de los productos y/o servicios.

4.2.3 Compatibilidad tecnologica y cultural. Herramienta de innovacién tecnoldgica,
donde las empresas se inserten en las tecnologias de la informética y
comunicacion TIC con condiciones favorables para sostener y mantener en
constante crecimiento y desarrollo del comercio electronico.

4.2.4 Grado de complejidad. EI manejo de la Comercializadora Virtual no presenta
altos grados de complejidad, profesionales en la materia estaran al frente de
insertar tecnologias de informatica y comunicacion - TIC en el portafolio de
servicios que presenta al sector empresarial, teniendo en cuenta la satisfaccion de
las necesidades del cliente en materia de comercio electrénico. En cuanto a la
navegacion en el Sitio Web, los clientes encontraran un portal accesible, rapido,
util y seguro que garantice la satisfaccion de los servicios en el disefio y desarrollo
de Sitios Web, en la comercializacibn por medio electrénico, distribucién de
productos y/o servicios sensibles a comercializar fisica y electronicamente, pago y
seguridad electronica, asesoria empresarial, entre otros.
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4.2.5 Mezcla de producto. Inicialmente el proyecto manejard con 61 empresas
afiliadas, las cuales estan clasificadas en sectores econdmicos como Comercio,
Industria y Servicios, dedicadas en los subsectores de Alimentos, Maderas,
Metalmecanica, Artes graficas, Artesanias, Comunicaciones, Quimicos, Lacteos,
Servicios Publicos, Financiero, Cueros, entre otros.

Largo plazo: aumentar la profundidad amplitud de la mezcla, la Comercializadora
Virtual aumentara el nimero de empresas afiliadas con o sin Sitio Web.

Mediano plazo: aumentar la amplitud de la mezcla, la Comercializadora Virtual se
posicionara como un Sitio Web on-line eficaz en soluciones de comercio
electronico para MiPyMe.

4.2.6 Ciclo de vida del servicio. La Comercializadora Virtual tendr& las siguientes
entapas en su actividad comercial

- Incubacion: Corresponde a los primeros afios de actividad comercial de la
Comercializadora Virtual. En esta fase lo mas importante es consolidar un Sitio
Web rapido, atil y accesible, ademas, constituir un equipo de profesionales
idoneos con habilidades directivas y de gestion, asi como, generar redes de
contacto y estar atentos a la evolucion tecnologica del mercado.

- Crecimiento: la Comercializadora Virtual empieza a tener beneficios
econodmicos por el posicionamiento que goza al ser aceptada en el mercado; las
empresas empiezan a percibir beneficios tangibles e intangibles como
consecuencia de utilizar los servicios de la Comercializadora Virtual. La clave del
crecimiento de la empresa Virtual serd la toma de decisiones estratégicas
centrando la atencion al cliente, es decir a las necesidades de las empresas
afiliadas, ademas, en el establecimiento de alianzas estratégicas para conseguir
contactos comerciales y ventas online.

- Consolidacion: La Comercializadora Virtual adquirird solidez en el mercado,
tanto en ventas de sus servicios como en capacidad econdémica y financiera. La
Comercializadora Virtual debe adquirir la capacidad de reinventarse asi misma
para no morir en el mercado. La actitud emprendedora, proactiva y capaz de
adaptarse a los cambios juega un papel clave.

Valores agregados: los servicios de la Comercializadora Virtual se caracterizan por
su utilidad, disefio, calidad y precios competitivos.
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Figura 1. Ciclo de vida del servicio

Incubacion Crecimiento Madurez Declive
Ventas

e

Tiempo

4.3 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion que la Comercializadora Virtual utilizard4 para llevar sus
servicios al consumidor final o usuario empresarial es el uso del Internet como
medio directo y eficiente.

Considerando el plan de negocio de las empresas afiliadas requieran, los
profesionales de la Comercializadora Virtual acordaran reuniones cuantas veces
sean necesarias de forma personalizada manejada a través de internet, asi
mismo, la forma y tiempo de entrega, condiciones hasta conseguir la satisfaccion
del empresario. Cabe sefialar, que la Comercializadora Virtual no tendra bodega
almacenadora de productos de las empresas afiliadas, sensibles a comercializar
por medios electronicos.

Figura 2. Canal de distribucion directa de servicios.

Cliente -
Empresa

Empresa

\Virtual

Por otra parte, la operacion de distribuciéon de productos de las empresas afiliadas
a la Comercializadora Virtual, al cliente se realizara en diferentes formas, teniendo
en cuenta la necesidad o comodidad del cliente:
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- Ordenar en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual para recoger y pagar en
la empresa o tienda fisica (Pay In Store).

- Ordenar y pagar en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual, para solo retirar
en tienda fisica (Pick-up In Store).

- Ordenar en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual, para pagarlo contra
entrega a domicilio (Servicio Express).

- Ordenar y pagar en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual, para entrega a
domicilio (Tradicional Web).

La entrega de productos se hara a través de la integracion de las cadenas
logisticas de distribucién que haya contratado el empresario ofertante.

Figura 3. Canal de distribucion fisica directa de productos o servicios de las
empresas afiliadas

Productor

Para distribucion fisica directa de productos o servicios de las empresas afiliadas
deberan planear cuidadosamente su produccién, simulando la demanda potencial
gue obtendra por medios virtuales, asi mismo, los tiempos de distribucion y
transporte al mercado local y nacional, en este caso, el transporte de los productos
sera asumido por las mismas, de tal manera que deben considerar el precio de
venta, mas el costo del transporte desde la empresa hasta el consumidor final.
Ademas, se fijaran un plazo de entrega de los productos en dias ordinarios de 1 a
3 dias, dependiendo la ubicacién geogréafica del consumidor final y la produccion.
En el caso del suministro de servicios, dependera de complejidad del mismo.

4.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Las estrategias de promocion del Sitio Web de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S. son:

a. La principal formula de promocion en Internet es la utilizacion de “Baners” que
son vallas publicitarias dentro de la Red. El disefio de un banner tiene que tener
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una serie de caracteristicas graficas de calidad que reflejen confianza, destaquen
y atraigan al cliente para que sienta que merece la pena acceder en él.

Los “Baners” de la Comercializadora Virtual estaran situados en paginas visitadas
por un publico susceptible a convertirse en nuestro cliente, tales como, en
buscadores (Google, Yahoo, MSN search).

b. Campafnas de enlace en Sitios Web de entidades estatales locales como la
Alcaldia y Gobernacion de Narifio, entidades paginas de privadas como Camara
de Comercio y en paginas relacionadas con la actividad empresarial como revistas
electronicas latinpyme.com, misionpyme.com, emisoras locales con Sitio Web,
entre otras empresas o entidades aliadas a la Comercializadora Virtual.

c. Acciones de email marketing: enviar un e-mail a una lista de empresas o
entidades susceptible a ser clientes potenciales es una forma de comunicacion
directa, no hay la necesidad de que estén registrados al Sitio Web, ni pedirle
informacion personal.

d. Boletines informativos electronicos: una vez que el cliente se interese por el
servicio se le ofrece la forma de registrase para recibir nueva informacion sobre el
servicio ofrecido en internet a traves del Sitio Web de la Comercializadora Virtual.

e. Redes sociales: Actualmente, esta de moda la comunicacion social, los
beneficios pueden ser infinitos para encontrar nuevos empresas y empresarios o
clientes potenciales reales, por tanto es importante la inscripcion de la
Comercializadora Virtual en redes sociales, como por ejemplo: Facebook, Twitter.

f. Los videos explicativos y educativos: cuanto mas se eduque al cliente, existe
mayor posibilidad que hayan mas clientes potenciales que visualicen la necesidad
de acceder a los servicios que presta la Comercializadora Virtual.

g. Foros: los clientes pueden acceder de forma facil y consultar en los "Foros".
Este sistema pretende crear un espacio donde los Clientes puedan hacer
comentarios, ver opiniones, plantear discusiones y temas de su interés en un
ambiente de debate amigable, con discusiones que no afecten la libertad de
expresion.

h. Acciones de marketing offline: se hardn campafas de difusion del portafolio de
servicios de la Comercializadora Virtual en diferentes eventos empresariales y
sociales. Ademéas, de campafas radiales, television local y notas de prensa en
revistas empresariales y periddico regional.
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4.5 ESTRATEGIAS DE VENTA

Un programa de afiliados, este modelo de negocio con base en Internet, permitira
a la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. vender, promocionar sus
servicios y los productos y/o servicios de las empresas afiliadas a esta.

La Comercializadora Virtual tendra un software, “Programa de afiliados”, donde las
empresas que tomen los servicios, tendran una clave o codigo que les permitira
identificarse como afiliado. La Comercializadora Virtual, mediante este programa
aprovechara al maximo el potencial de Internet para llegar a muchos mas clientes
potenciales.

Con un programa de afiliados, el objetivo se centra en conseguir el mayor numero
de afiliados posibles; las principales formas de lograrlo son:

- Estructurando un Sitio Web de buena calidad, que resalte la calidad del servicio
y los beneficios para el afiliado, que incluya consejos y herramientas.

- Creando servicios de importancia para el sector empresarial, y clientes
potenciales, para que de ese modo sepa que contard con un servicio eficaz y
eficiente.

- Convocando afiliados en nuestro Sitio Web, pero también en otros medios, por
ejemplo, en foros o redes sociales.

- Promocionar los productos o servicios de las empresas afiliadas en el Sitio Web
de la Comercializadora Virtual.

- Publicidad online en diferentes Sitios web asociadas.

- Envio masivo de emails promocionando los servicios.

- Publicidad offline en periodicos, revistas locales.

- Relaciones publicas y participacion en eventos comerciales.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., realizara gestiones comerciales
de productos y o servicios de las empresas afiliadas a través de la busqueda de
contactos comerciales a traves de:
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a. Mercado de compras publicas: el gobierno nacional propiciando la promocion
del desarrollo de las MiPyMes en la Ley 1150 de 2007, y en el Decreto
reglamentario 3806 de 2009 que asegura la participacién de la MiPyMes en las
compras publicas nacionales y obliga a todas sus instituciones publicas o privadas
gue administran recursos publicos estatales a contratar con las MiPyMes, y
ademas, publicar y difundir electrénicamente las compras de diferentes productos
y/o servicios necesarios para su funcionamiento.

b. Por ello las Licitaciones son las oportunidades dadas por el gobierno Nacional
gue no han sido aprovechadas por los empresarios, tal vez por desconocimiento o
apatia a los procesos. En consecuencia, la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.AS estudiara las demandas estatales mas convenientes,
constituyendo oportunidades de negocio donde las MiPyMes podran ofertar sus
productos y/o servicios al Estado.

c. La Bolsa Nacional Agropecuaria S.A, empresa Colombiana que inicio su
actividad en 1979 y tiene como objetivo servir enlace en la negociacién sin la
presencia fisica de las empresas oferentes en la comercializacion de bienes
susceptibles de ser transados, conforme a las leyes y a los reglamentos que
regulan su actividad. Esta entidad abre sus puertas al mercado de capitales
ofreciendo a los inversionistas diferentes opciones para la colocacion de sus
recursos , y a los productores y agroindustriales instrumentos alternativos para
obtener fondos que les permitan adelantar sus actividades productivas y de
inversion.

d. La Comercializadora COMVIRTUAL S.A.S. podré inscribirse en el Registro
Nacional de Agentes del Mercado de Valores como una firma comisionista de
bolsa, con la funcién de buscar mercados para los productos y/o servicios de las
empresas afiliadas a esta.

e. La Comercializadora COMVIRTUAL S.A.S. en asocio con ACOPI NACIONAL
con la Central de compras y servicios, aplicaran el lema ACOPI COMPRA ACOPI,
cuyo objetivo es facilitar un vinculo comercial a nivel nacional entre micro,
pequeias y medianas compafiias y proveedores.

En conclusion, desde el punto de vista del empresario afiliado a la
Comercializadora Virtual, al inscribirse en un programa de afiliados probablemente
sea la forma mas facil y rapida de empezar a ganar dinero en Internet; pues éste
le permitird al empresario afiliado montar rapidamente su negocio en Internet sin
necesidad de contar con conocimientos técnicos o tener un Sitio Web.
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4.6 ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Las estrategias de Comunicacion de la Comercializadora Virtual COMVIRUTAL
S.A.S integren medios tradicionales como prensa, television y medios
electronicos. A continuacion de describen los medios que electronicamente seran
promovidos.

a. Envio de Correo electrénico, este medio de informacion nos permitird para
mantener un contacto eficaz y rapido con el cliente potencial y cliente o
empresario afiliado a la Comercializadora Virtual, ademas, se procura despertar
interés por los negocios virtuales y la fidelizaciébn con nuestra empresa.

El contenido del correo electrénico seré de diversa indole, como por ejemplo:

- Notas de saludos

- Comunicados de prensa

- Oferta de los servicios de la Comercializadora Virtual
- Respuesta a inquietudes

- Notas de agradecimientos

- Contactos comerciales

- Confirmacién de la compra

- Precios, ofertas y descuentos

- Informacion comercial, entre otros.

b. El boletin electronico e-newsletter, como publicacion especializada sera
distribuida de forma regular por via correo electrénico a personas que se hayan
suscrito previamente a nuestra Comercializadora Virtual.

La publicacion del boletin electronico tratara de temas de interés para el
suscriptor, la cual puede estar conformada por:

- Articulos
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- Noticias
- Novedades
- Eventos comerciales

- Informacién sobre nuevos productos, servicios

Precios, ofertas, descuentos, entre otros.

La frecuencia de los correos electronicos y de los boletines informativos debe
estar sujeta a la evaluacion de la calidad e importancia de la informacion, debido
gue su uso excesivo puede ser considerado por el empresarios afiliado a la
Comercializadora Virtual o clientes potenciales como “spam” es decir, correo
electrénico considerado con contenido basura o no deseado.

Considerando que el bombardeo publicitario (spam) a través de correo electrénico
es un fastidio y una manera de perder negocio, la Comercializadora Virtual ofrece
una alternativa dirigida hacia un mercado objetivo mediante formularios de peticién
de informaciéon sobre productos y/o servicios. Con dichos formularios existe la
posibilidad de que los visitantes que lo llenan acepten voluntariamente recibir e-
mails sobre asuntos especificos.

Por medio de los correos electronicos y los boletines informativos se podra hacer
seguimiento a nuestras campafias es decir, medir el aumento de las
suscripciones, medir los resultados de un cambio en el disefio o contenido del
boletin, medir los resultados del lanzamiento de una campafia publicitaria, etc.

Por otra parte, dentro de la estrategia de comunicacion se realizaran Relaciones
Publicas con diferentes entidades publicas, privadas y empresas del municipio de
Pasto, con el fin de hacer contactos comerciales con futuros clientes. Para tal
efecto, el Director(a) de la Comercializadora Virtual hara campafias encaminadas
en posicionar el Sitio Web y dar a conocer los servicios que presta, estara
presente en eventos y capacitacion empresarial, asi mismo, realizara ruedas de
prensa y cufias radiales en horarios especiales en las principales emisoras de la
ciudad de Pasto como RCN, CARACOL, Ondas del Mayo, entre otras.

4.7 ESTRATEGIAS DE PRIVACIDAD Y SEGURIDAD

Para utilizar todos los servicios ofrecidos por La Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., los usuarios deberan facilitar determinados datos de
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caracter empresarial. La informacion empresarial se procesa y almacena en
servidores 0 medios magnéticos que mantienen altos estdndares de seguridad y
proteccion tanto fisica como tecnoldgica.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. respeta la privacidad de cada
individuo o empresa que visita el Sitio Web. El usuario podra solicitar a la
administracion del Sitio Web el acceso, retiro, modificacion, actualizacion o
supresion de su informacion recolectada y/o archivada con motivo de sus previos
accesos al Sitio Web.

4.7.1 Politica de Privacidad. La administracion de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., recolectara o archivara informacién relativa a la empresa,
ya sean nombre, domicilio, nUmero de teléfono o e-mail, productos, servicios,
caracteristicas de los mismos, entre otros. Los cuales han sido libre y
voluntariamente proporcionados por el usuario.

La informacién se recolectara desde el Sitio Web de varias maneras.

a. Si el usuario decide registrarse online y crear una cuenta personal, le
solicitaremos los siguientes datos, entre otros: Razén social de la empresa,
Nombre completo del Gerente, Direccién, Codigo postal, e-mail y Numero de
teléfono. Estos datos personales seran archivados en su Cuenta. Una vez que
haya completado la informacion correspondiente y elegido un nombre de usuario y
contrasefa validos, el cliente estara en condiciones de aprovechar plenamente el
uso del Sitio Web.

b. Si es Cliente, cuando acceda a un servicio o efectie una compra de los
productos y/o servicios ofrecidos desde el Sitio Web de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S, la administracion le enviara un e-mail a efectos de confirmar
la compra efectuada una vez que se halla sometido a los términos y condiciones
previamente establecidos por parte de la Comercializadora Virtual. Si Usted
proporciona sus datos personales, los archivaremos y los utilizaremos para las
siguientes finalidades: En primer lugar, estaremos procesando su informacion para
descubrir sus necesidades y como mejorar los servicios; En segundo lugar,
retendremos informacion relativa a compras efectuadas anteriores, a efectos de
perfeccionar y personalizar el Sitio Web para futuros accesos y visitas que realice;
En tercer lugar, se utilizara el e-mail para enviar actualizaciones y novedades de
productos y servicios de las empresas afiliadas, ofertas y otros aspectos de
interés. Si el cliente completd y envid sus datos a la Comercializadora Virtual
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COMVIRTUAL S.A.S y desea eliminarlos, puede hacerlo desde la cuenta
personal.

c. Politica de fijacion de precios del servicio: el servicio de Asesoria empresarial en
materia de comercio electronico e inscripcion al Sitio Web de la Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S. es gratuito. Los precios para acceder a los servicios
de Desarrollo de Sitios Web, Gestion de contactos comercial, Mercadeo y
Publicidad se fijaran de acuerdo a la politica de precios.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.se reserva el derecho de
modificar, cambiar, agregar, o eliminar las tarifas vigentes, en cualquier momento,
lo cual sera notificado a los Clientes. Ademas, se reserva el derecho de tomar las
medidas judiciales y extrajudiciales que se estimen pertinentes para obtener el
pago del monto debido.

En caso de haberse facturado cargos que no corresponden, el Cliente debera
comunicarse al equipo de Atencién al Cliente para resolver dicha cuestion.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.podra expedir en forma
electrénica las facturas correspondientes a las comisiones, cargos y demas
conceptos originados en el uso de los Servicios por parte de los Usuarios, segun
Resolucion 14.465 de 2007 expedida por la DIAN. La aceptacion de los Términos
y Condiciones Generales por el Usuario conlleva, entre otras cuestiones, el
consentimiento expreso del Usuario a recibir las mencionadas facturas en forma
electronica.

d. Venta online de productos y/o servicios de las empresas afiliadas a la
Comercializadora Virtual: cuando el consumidor efectda un pedido de productos o
servicios de las empresas afiliadas a esta, a través del Sitio Web de la
Comercializadora Virtual, la transaccion comercial se hara directamente entre el
cliente y la Comercializadora Virtual, esta se comunicara directamente con el
empresario afiliado para acordar el envidé del producto o servicio, luego la
Comercializadora Virtual pagara el valor de venta por el producto o servicio
vendido de la empresa afiliada y descontara la comision que recibe por venta
online.

En estos casos, toda la informacién requerida para el procesamiento del pedido
sera compartida Unicamente con la empresa quien ofrece el producto o servicio.
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e. Links a otros Sitios: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. no
asegura la proteccion de los datos personales que el cliente provee a Sitios Web
de terceros a los que se pueda acceder a través de links desde el Sitio Web, dado
gue dichos Sitios de terceros, son propiedad de terceros y operados en forma
independiente. Estos Sitios de terceros, tienen sus propias politicas de privacidad
de datos, pero exceden al control de la Comercializadora Virtual. Toda informacién
el cliente proporcione a Sitios de terceras personas, estard regulada por sus
propias politicas de seguridad, en caso de que existan.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. no se hace responsable bajo
ningun aspecto por las practicas, acciones o politicas provenientes de Sitios de
terceros, ni tampoco sera responsable por el contenido o politicas de privacidad de
dichos Sitios.

4.7.2 Medidas de seguridad. Si se registré en el Sitio Web de la Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S., la informacion de su Cuenta esta protegida por una
contrasefia elegida por el cliente. El acceso a la cuenta requiere necesariamente
su nombre de usuario y su contrasefa. Se recomienda no divulgar, ni proporcionar
su contrasefia y nombre de usuario a nadie, ademas cambiar con regularidad su
contrasefia para garantizar su seguridad.

Ninguna transferencia de informacién a través de Internet seré ciento por ciento
segura. Si bien la administracién de la Comercializadora Virtual toma todas las
medidas que estan al alcance para proteger los datos personales, no se puede
garantizar totalmente la seguridad de la informacion que el Cliente transmite a la
Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.

a. Restricciones de uso: el Sitio Web de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL
S.A.S. contendrd textos, imagenes, graficos, sonidos, animaciones, contenidos,
videos, etc., asi como los programas, bases de datos, redes, archivos que
permiten al Cliente acceder y usar su cuenta, los cuales no pueden ser copiado,
reproducido, distribuido, comercializado, modificado, mutilado, publicado, cargado,
desplegado, enviado o transmitido de manera alguna.

Se deja constancia que toda informacion o recomendacion proporcionada en el
Sitio Web tiene la funcién de orientar y asistir a quien lo visita y es brindada de
buena fe por la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. Sin embargo, La
Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., no asume responsabilidad por la
utilizacion, aplicacion y/o procesamiento que los usuarios pudieran darle a dicha
informacion ni otorga garantia sobre la exactitud de sus contenidos. Por tal motivo,
la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., no se responsabiliza por
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cualquier decision o medida que cliente puede adoptar basandose en la
informacion contenida en el Sitio Web, ni por los perjuicios que se deriven de ella.

La utilizacibn de dicha informacion es de riesgo exclusivo del usuario. La
informacion incluida en el Sitio Web podrd actualizarse y/o modificarse
periddicamente, por lo tanto la misma no debe interpretarse como definitiva.

b. Pdblico a quien el Sitio Web de la por la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., esté dirigido: los servicios que ofrece la Comercializadora
Virtual, tienen como proposito insertar al sector empresarial al comercio
electronico y promover productos y servicios disponibles en Colombia. En este
sentido, el acceso a informacion referente a productos y/o servicios destinados al
mercado colombiano, sera una informacion ilustrativa y/o referencial, considerando
oferta al publico con informacion cierta, objetiva, veraz, detallada, eficaz y
suficiente. En todos los casos el visitante es considerado consumidor, el contenido
del Sitio Web generara derechos u obligaciones.

Se advierte que por medio de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.,
se vende y ofrece productos y servicios de las empresas afiliadas. Por otra parte,
la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S. menciona y facilita informacion
gue debera corroborarse y acordarse con la empresa que se contrate en definitiva
para adquirir dicho producto o servicio.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., controla y opera el Sitio Web,
desde sus oficinas ubicadas en la Ciudad de Pasto — Narifio, Colombia,

c. LINKS — accesos desde otros Sitios: el Sitio Web de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., puede incluir vinculos con Sitios Web externos que
pertenecen a la misma, de los cuales ésta no responsabiliza una vez estos Sitios
Web estén suscritos o convenidos con la Comercializadora Virtual .

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., estara afiliada o asociada con
patrocinadores o productores de Sitios Web de terceros que tengan link con el
Sitio Web. Para garantizar que el cliente se encontrara satisfecho con alguno de
los productos o servicios que adquiera de un Sitio de terceros que tiene link con el
Sitio Web, este debera someterse a las condiciones de la Comercializadora
Virtual.

Los Sitios de terceros pueden ser entidades publicas o privadas o propiedad de
comerciantes y/o prestadores de servicios independientes y son operados por
ellos.

d. Proteccion de propiedad intelectual: el objetivo de la Comercializadora Virtual es

mantener una comunidad segura, de usuarios que realicen operaciones de forma
facil y segura. Los empresarios acordaran con la administracion de la empresa
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Virtual que productos o servicios se publican y ofrecen en el Sitio Web. Por ello, la
Comercializadora Virtual asume el compromiso de remover aquellos articulos,
bienes o servicios que violen algiin Derecho de Propiedad Intelectual, sea derecho
de autor, de patentes, de marcas, modelos y/o disefios industriales.

Cualquier empresa o0 persona fisica o juridica que sea titular de un Derecho de
Propiedad Intelectual que considere que su derecho es lesionado por un bien
publicado u ofrecido en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual, estara
facultado para adherirse al Programa y solicitar asi la remocion de dicho articulo.

e. Limitacién de responsabilidad: en ninguna circunstancia la Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S. sera responsable por cualquier dafio (incluyendo, sin
limitacion, dafio o perjuicio, lucro cesante, o dafios resultantes de la pérdida de
datos o interrupcidon de negocios) resultantes del acceso a, o la imposibilidad de
usar o acceder al contenido del Sitio Web y/o a cualquier documento o
informacion.

Por otra parte, la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., en ningun caso
serd responsable por dafios incidentales, especiales o consecuenciales que
surgieran del uso o la imposibilidad de uso del Sitio, o cuando se comercialicen
producto o servicios de empresa afiliadas, la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., no asume la responsabilidad hacia el Cliente por todos los
dafos, pérdidas y causas de accién por lo tanto, se realizara un contrato con las
empresas afiliadas, estipulando los casos en los cuales respondera la misma, por
los dafios y perjuicios de la entrega de producto o servicio.

f. Varios: estos Terminos y Condiciones de Uso se regiran por las leyes de
Colombia, renunciando el usuario a cualquier otra jurisdiccion que por motivo de
domicilio, presente o futuro pudiera corresponderle y por lo tanto se somete a la
jurisdiccion de los juzgados domiciliados en Colombia.

Si cualquiera de las disposiciones de estos términos fuese no aplicable, ilegitima,
nula o por cualquier razén imposible de hacer o cumplir, entonces dicha
disposicién se considerara nula con respecto a estos términos y no afectara la
validez y vigencia de las restantes disposiciones.

g. Aceptacion de términos y condiciones: por el s6lo hecho de utilizar o acceder al
Sitio Web de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., el Cliente acepta
estos Términos y Condiciones Generales de Uso. Si no las acepta, le rogamos al
cliente no utilizar o acceder al Sitio Web.

Por otra parte, se reserva el derecho de modificar en cualquier momento los
Términos y Condiciones Generales de Uso. El acceso o uso continuado que el
Cliente efectue al Sitio Web con posterioridad a los cambios introducidos implicara
su total aceptacion a dichas modificaciones, por lo que le recomendamos que
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relea estos Términos y Condiciones Generales de Uso, cada vez que ingrese al
Sitio Web.

4.8 ESTRATEGIAS DE PRECIO

Los precios de los servicios de la Comercializadora Virtual es uno de los factores
mas importantes para el éxito del sitio Web. La mayoria de las personas que
realizan compras por Internet, aprovechan esta tecnoldgica para compara precios
en distintos Sitios Web similares.

Por tal motivo, se establece que el servicio de Asesoria empresarial en materia de
comercio electrénico e inscripcion al Sitio Web de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S. es gratuito y los precios para acceder a los servicios de
Desarrollo de Sitios Web, Gestién de contactos comercial, Mercadeo y Publicidad
se fijaran de acuerdo a dos estrategias de fijacion de precios:

La primera estrategia esta en funcion del costo del servicio para cubrir los costos
administrativos de manera que se asegure una rentabilidad que le permita a la
Comercializadora Virtual mantenerse en el mercado.

La segunda estrategia se basa al estudio de precios que maneja la competencia,
teniendo en cuenta, que para establecer que el servicio sea competitivo se
valorara ante todo la calidad del servicio. .

La fijacion de precio por el servicio de Venta-online a través del Sitio Web de la
Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S. A. S., se acordara con el empresario
afiliada, se ha estipulado un 10% de comision del valor total del producto o servicio
una vez se concrete el negocio virtual.

Por otra parte, los empresarios fijaran y variaran el precio de sus productos y/o
servicios segun los valores actuales de los demas competidores, los costos de
produccién, el servicio que requiera el cliente y la demanda. Sin embargo, el
precio de los productos y/o servicios, tendran precios justos y especiales, con
descuentos adicionales por el volumen de productos vendidos, estos seran
accesibles al cliente, otorgando la mejor relacion precio — calidad del mercado.
Ademas, el detalle de precios de los diferentes productos y servicios se encontrara
disponible en el sitio Web de la Comercializadora, el cliente podr4a comparar
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precios, pero a su vez podra conocer la calidad, cualidades, y caracteristicas de
los productos y/o servicios.

4.9 ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE

El cliente, tendr& por parte de la Comercializadora Virtual:

- Trato personal y directo, es decir atencion personalizada sobre las necesidades
de la empresa, para esto se contratara personal capacitado.

La atencion personalizada a los clientes, dependera del Plan de negocio y el
alcance que le quiera dar la empresa, considerando que las empresas no seran
iguales, puesto que los servicios que presta la Comercializadora Virtual seran
funcionales o Utiles para unas empresas y para otras no, se hara una propuesta
funcional y econdmica que se ajuste a las necesidades del cliente. Si la empresa
aprueba el proyecto se realizaran las reuniones necesarias para analizar la idea y
caracteristicas del alcance que la empresa desea dar en materia de comercio
electronico.

- Enlace en el Sitio Web de la Comercializadora Virtual, el link de CONTACTO
estara siempre visible. Los clientes tendran respuestas contextualizadas e
inmediatas a sus necesidades por correo electrénico en un periodo no superior de
24 horas.

Teniendo en cuenta la complejidad o caracteristica del servicio la atencion al
cliente se hara de forma personalizada.

Figura 4. Canal de atencion directa.
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4.10 PROPUESTA PARA HACER EFECTIVA EL MONTAJE DE UN A
COMERCIALIZADORA VIRTUAL

Los esfuerzos del sector empresarial ACOPISTA se concentraran en lograr una
mayor comercializacion de sus productos y/o servicios a través del uso intensivo
del Internet y de las tecnologias de la informativa y comunicacion — TIC. Por tal
motivo, es necesario plantearse objetivos claros para desarrollo de una Empresa
Virtual — Comercializadora, la cual desarrolle estrategias de e-commerce.

4.10.1 Objetivos del sector empresarial ACOPISTA.

a. Objetivos de crecimiento: para el crecimiento y desarrollo empresarial de los
afiliados a ACOPI seccional Narifio es necesario que se establezcan los siguientes
objetivos:

Objetivo 1: Aprovechar la asociatividad de las empresas acopistas para desarrollar
programas de desarrollo y crecimiento empresatrial.

Actividades estrategias:

- Iniciar programas de Investigacion y Desarrollo empresarial aprovechando el
programa de desarrollo empresarial PRODES.

- Integrar los sectores empresariales ACOPISTA para fortalecer la produccién en
calidad, precio y volumen.

- Innovar con nuevos productos y/o servicios acorde con las necesidades del
cliente.

Objetivo 2: Aprovechar la representacion gremial para proteccion de los intereses
de las empresas acopistas.

Actividad estratégica: Buscar soluciones pertinentes ante las entidades publicas,
para la reubicacion del sector empresarial en una adecuada zona industrial en el
municipio de Pasto.

b. Objetivos de desarrollo humano: Las empresas ACOPISTAS deberan seguir
contando con personal idéneo técnico o profesional que aporten al desarrollo y
crecimiento de las empresas; personal que se integre con energia positiva a los
desafios de la organizacién y del mercado global.

Objetivo 1: Capacitar al Recurso Humano de las empresas acopistas en diversos

temas de interés empresarial mediante el aprovechamiento tecnologias de la
informatica y comunicacion — TIC.
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Actividad estratégica: Establecer acuerdos con Universidades del departamento
de Nariflo o Instituciones de Apoyo para programar capacitaciones en diversos
temas de interés empresarial como por ejemplo mercadeo, Comercio, Internet,
Comercio electronico, apoyo financiero, sistemas gestion de calidad, entre otros.

c. Objetivos de modernizacion tecnoldgica: se considera de vital importancia que
las empresas acopistas en los tres proximos afos lideren procesos de
modernizacion tecnoldgica, porque la ausencia tecnolégica representa una
desventaja en el mundo globalizado

Objetivo 1: Modernizar las empresas ACOPISTAS con tecnologias avanzadas.
Actividades estratégicas:

- Canalizar el apoyo financiero del gobierno nacional o aprovechar el acceso a
créditos y/o estimulos financieros para que las empresas ACOPISTAS alcancen
la innovacion tecnolégica acorde al mundo globalizado.

- Estudiar la posibilidad que las empresas ACOPISTAS importen tecnologia
extranjera para garantizar la maxima productividad y calidad.

- Contrarrestar la estafa electronica del comercio electrénico con programas
software que brinden seguridad en los negocios virtuales.

d. Objetivos de desarrollo comercial: La empresas ACOPISTAS deberan identificar
oportunidades de negocios en el mercado global. Para ello es necesario
desarrollar una estrategia de mercado interno de cada empresa y si se quiere del
un sector especifico. Ademas el desarrollo de este objetivo permitird que por
medio de una Comercializadora Virtual las empresas ACOPISTAS lleguen a una
estabilidad y crecimiento en los mercados locales y nacionales con proyeccioén en
el futuro en mercados internacionales.

Objetivo 1: Dinamizar la comercializacion de productos y/o servicios de las
empresas acopistas.

Actividades estratégicas:

- Estudiar las posibilidades de acceder a mercados internacionales, aprovechando
los acuerdos y tratados internacionales.

- Analizar las posibilidades que abre comercio virtual para la busqueda de nuevos
mercados nacionales.

- Consolidar un plan de negocio para la creacion de una Comercializadora Virtual
para las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio.
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- Participar activamente en eventos feriales, ruedas de negocios o0 exposiciones,
donde las empresas acopistas puedan ofrecer productos y/o servicios de buena
calidad.

- Aprovechar la calidad de los productos y servicios para contrarrestar la
importacion.

- Ofrecer productos y/o servicios con precios justos al mercado local, nacional
Internacional, logrando satisfacer las necesidades y expectativas del mercado.

- Disefar estrategias de mercado para contrarrestar la competencia nacional e
internacional

- Participar activamente en eventos feriales, ruedas de negocios 0 exposiciones,
donde las empresas acopistas puedan ofrecer productos y/o servicios de buena
calidad.

4.10.2 Plan de accion. A continuacion se encuentran los instrumentos gerenciales
de programacion y control para la ejecucién del plan de negocios para la
constitucion de una Comercializadora Virtual para empresas de ACOPI seccional
Narifio. El éxito y puesta en marcha de la empresa virtual depende de la ejecucion
y cumplimiento de los objetivos, actividades, estrategias establecidos en el Plan de
accion, asimismo de la formulacion y préactica de los indicadores, metas,
responsables, tiempo y recursos necesarios.
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Tabla 9. Plan de accion

OBJETIVOS o INDICADOR META RESPONSABLE | TIEMPO RECURSOS
Iniciar programas de 5 investigaciones
Investigacion y Desarrollo No de aplicadas al Director ejecutivo y 1 afio Recursos humanos:
empresarial aprovechando el | investigaciones / desarrollo de Proyectos.
programa de desarrollo No de Proyectos empresarial de Recursos fisicos,
empresarial PRODES. por sectores los sectores: papeleria,
asociados. panadero, computadores,
alimentos, Internet.
servicios,
maderas,
Aprovechar la metalmecanico.
asociatividad de las
empresas acopistas Salida de los
para desarrollar Integrar los sectores No de sectores productos y / 0 Director ejecutivo y 1 affo. Recursos humanos:
programas de empresariales ACOPISTA asociados / servicios a de Proyectos.
desgrrgllo y para fortalecer la producciéon | No de nuevos nuevos Recursos fisicos,
crecimiento en volumen y calidad conel | mercados mercados como, papeleria,
empresarial. fin de lograr la competitividad | atendidos. Cali, Popayan, computadores,
en los mercados. Putumayo, Internet.
Medellin, Bogota.
Innovacién de nuevos No de productos y/o | Desarrollo de Director de proyectos | 1 afio. Recursos humanos:
productos y/o servicios servicios nuevos / productos y/o
acorde con las necesidades No de clientes Servicios nuevos. Recursos fisicos,
del cliente. satisfechos papeleria,
computadores,
Internet.
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Tabla 9. (Continuacion.)

ACTIVIDADES
OBJETIVOS ESTRATEGICAS INDICADOR META RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS
1 Acuerdo con
Aprovechar la Buscar soluciones pertinentes | No de acuerdos / entidades Director ejecutivo. 6 meses Recurso humano
representacion para la reubicacion del sector | No de empresas publicas de la
gremial para empresarial. reubicadas reubicacion del Gobernacién de
proteccion de las sector Narifio.
empresas acopistas. empresarial.
Zona empresarial | Alcaldia de Pasto.
en la ciudad de
Pasto.
Capacitar al Establecer acuerdos con No de empresas 100 empresarios | Director Ejecutivo, de | 1 afio
Recurso Humano de | Universidades del capacitadas / No de | capacitados. proyectos, Comercial Recursos humanos:
las empresas departamento de Narifio para | capacitaciones y Comunicaciones.
acopistas en programar capacitaciones en Recursos fisicos,
diversos temas de diversos temas de interés Universidades papeleria,
interés empresarial empresarial como por computadores,
mediante el ejemplo mercadeo, comercio, Internet.
aprovechamiento comercio electrénico, apoyo
tecnologias financiero, sistema gestion de
avanzadas. calidad, entre otros.
Modernizar las Canalizar el apoyo financiero | No de créditos o 61 empresas Director Ejecutivo, de | 8 meses Recurso humano
empresas del gobierno nacional o apoyos financieros | acopistas con proyectos, Comercial
ACOPISTAS con aprovechar el acceso a INo de empresas innovacion y Comunicaciones. Recursos fisicos,
tecnologias créditos y/o estimulos satisfechas. tecnoldgica. Entidades de papeleria,
avanzadas financieros para que las financiamiento computadores,
empresas acopistas logren la comercial. Internet.

innovacion tecnolégica

Gobierno local y
nacional.
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Tabla 9. (Continuacion.)

ACTIVIDADES
OBJETIVOS ESTRATEGICAS INDICADOR META RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS
Modernizar las Estudiar la posibilidad que las | No de empresas / 61 empresas Director Ejecutivo, y | 8 meses Recurso humano
empresas empresas ACOPISTAS No de tecnologia Acopistas con de Proyectos
ACOPISTAS con importen tecnologia importada tecnologia . Recursos fisicos,
. . . . Entidades de .
tecnologias extranjera para garantizar la actualizada o papeleria,
. g financiamiento
avanzadas méxima productividad y . computadores,
i comercial.
calidad. Internet.
Gobierno local y
nacional.

Contrarrestar la estafa Software

electrénica del comercio especializado/No de | 6 Empresas Director Ejecutivo, de | 6 meses Recurso humano

electrénico con programas empresas Acopistas con proyectos

software que brinden tecnologia Inversion

seguridad en los negocios actualizada Tecnoldgica

virtuales.

Estudiar las posibilidades de Negociacién
Dinamizar la acceder a mercados No de posibilidades | comercial en Director Ejecutivo, de | 8 meses Recursos humanos
comercializacion de | internacionales, de acceder a nuevos proyectos, Comercial
productos y/o aprovechando los acuerdos y | mercados internal / | mercados de y Comunicaciones. Recurso fisicos,
servicios de las tratados y tratados No de empresas paises papeleria,
empresas acopistas. | internacionales. acopistas. Incremento en computadores,

las ventas de
productos y
servicios de las
empresas enun
20%

Internet, teléfono,
fax.
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Tabla 9. (Continuacion.)

ACTIVIDADES
OBJETIVOS ESTRATEGICAS INDICADOR META RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS
Participar activamente en No de eventos Incremento en Director Ejecutivo, de | 6 meses Recursos humanos:
eventos feriales, ruedas de feriales/ No de las ventas de proyectos, Comercial
negocios o exposiciones, empresas productos y y Comunicaciones. Recurso fisicos:,
donde las empresas participantes servicios de las papeleria,
acopistas puedan ofrecer acopistas empresas computadores,
productos y/o servicios de afiliadas al Internet, teléfono,
buena calidad. gremio en un fax.
20%
Aprovechar la calidad de los | No de productos y/o | Incremento en Director Ejecutivo, de | 1 afio Recursos humanos
Dinamizar la productos y servicios para servicios / clientes las ventas de proyectos, Comercial Recurso fisicos,
comercializacion de | contrarrestar la importacion locales y nacionales | productos y y Comunicaciones. papeleria,
productos y/o de productos y/o servicios satisfechos servicios de las computadores,
servicios de las nacionales e internacionales. empresas Internet, teléfono,
empresas acopistas. afiliadas al fax.
gremio en un
20%
Ofrecer productos con No de productos y/o | Incremento en Director Ejecutivo, de Recursos humanos
precios justos al mercado servicios / clientes las ventas de proyectos, Comercial Recurso fisicos,
local, nacional e locales y nacionales | productos y y Comunicaciones. 1 afio papeleria,
Internacional, logrando satisfechos. servicios de las computadores,
satisfacer las necesidades y empresas en un Internet, teléfono,
expectativas del mercado. 20% fax.
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Tabla 9. (Continuacion.)

ACTIVIDADES
OBJETIVOS ESTRATEGICAS INDICADOR META RESPONSABLE TIEMPO RECURSOS
Disefar estrategias de Planes de mercado/ | 5 Disefio de Director Ejecutivo, de | 1afio Recursos humanos
mercado para contrarrestarla | No de empresas planes de proyectos,
competencia nacional e acopista con mercado por Comercial y Recurso fisicos,
internacional. evaluacion positiva | sectores Comunicaciones. papeleria,
de resultados. empresariales computadores,
Dinamizar la Internet, teléfono,
comercializacion de fax.
productos y/o
servicios de las
empresas acopistas. | Analizar las posibilidades que | Node 61 empresas Director Ejecutivo, de | 1 afio Recursos humanos
abre comercio virtual parala | negociaciones afiliadas al proyectos, Comercial Recurso fisicos:
busqueda de nuevos virtuales / gremio y Comunicaciones. Instalaciones Acopi,
mercados nacionales e No de empresas insertadas en el papeleria,
internacionales. acopistas. comercio computadores,
electrénico. Internet, teléfono,
fax.
Consolidar un plan de Comercializadora 61 empresas Director Ejecutivo, de | 1 afio Recursos humanos

negocio para la creacion de
una Comercializadora Virtual
para las empresas afiliadas a

ACOPI seccional Narifio

Virtual / Empresas
departamento de
Narifio.

insertadas en el
comercio
electronico

proyectos, Comercial
y Comunicaciones.

Recurso fisicos,
papeleria,
computadores,
Internet, teléfono,
fax.
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5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL.

En el desarrollo de este capitulo, se presenta la estructura organizativa de la
Comercializadora Virtual, en la cual se combina la estructura organizacional de la
empresa tradicional con la estructura organizacional de una empresa virtual. La
estructura de la empresa virtual debe cumplir con el objetivo de responder con las
necesidades del mercado actual con mayor facilidad que otras estructuras
tradicionales, debido a su facilidad de adaptacion y a la utilizacion de
las Tecnologias de la Informacion de forma intensiva.

La junta directiva de ACOPI seccional Narifio ha decidido constituir una empresa
virtual con razon social diferente a la del gremio, por tanto, se constituye una
empresa al servicio de empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio pero con
diferentes funciones a las de la asociacion gremial. La empresa virtual se
especializara en la generacion de negocios virtuales para las empresas acopistas
del Departamento de Narifio.

La creacion de una empresa virtual no es distinta de cualquier otra creacién de
empresa normal. Dada la importancia de la base tecnolégica sobre la que se
asentara la nueva empresa es conveniente no caer en la tentacién de pensar que
no esta sujeto a las leyes y reglamentos que rige el resto de las empresas. Por lo
tanto, por disposicion de la Ley 28 de 1931, es obligatorio matricular toda empresa
0 negocio Yy registrar en Camara de Comercio aquellos documentos en los cuales
constan actos que pueden afectar a terceros, La constitucion de una sociedad,
una reforma de sus estatutos, el cambio del gerente o junta directiva, la disolucién
de una sociedad, su liquidacion o quiebra, las inhabilidades para ejercer comercio,
la autorizacion de un menor para que sea comerciante, en fin toda la vida de los
negocios, debe inscribirse ante Cadmara de Comercio

En consecuencia, para la constitucion de una empresa, cualquiera sea el tipo de
sociedad a constituirse, debera seguir normas y procedimientos especificos dados
por la ley y entidades pertinentes en la materia. Por tanto, para la constitucion de
la empresa virtual debera registrarse como una sociedad comercial. En este caso,
la Junta Directiva de ACOPI seccional Narifio ha decidido constituirse como una
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“SOCIEDAD POR ACCION SIMPLIFICADA™3, figura creada en la Ley 1258 de
diciembre del 2008. Este tipo de sociedad es una nueva modalidad asociativa
cuya caracteristica principal consiste en que los asociados tienen la facultad de
pactar con mayor flexibilidad la organizacién y funcionamiento del ente social, y
por otra parte desaparecen muchas de las limitaciones que rigen para los tipos
sociales hasta ahora existentes.

Las ventajas de constituir una empresa bajo este modelo societario son muchas y
varian de acuerdo a las necesidades que el empresario puede aprovechar de su
flexibilidad. A continuacion se desglosan las mas importantes.

- Permite la unipersonalidad y no exige un ndmero minimo o maximo de
accionistas.

- Es de bajo costo.

- Se constituye por documento privado inscrito en la Camara de Comercio. Cabe
sefialar que si se aportan bienes inmuebles en la constitucion debe hacerse por
escritura publica, de lo contrario no es necesario.

- Su objeto social puede ser indeterminado siempre y cuando realice cualquier
actividad licita. No tiene que enunciarse todas las actividades comerciales que se
van a desarrollar, simplemente se entiende que la actividad es comercial y se les
da libertad econémica a los ciudadanos.

- Eltérmino de duracion podra ser indefinido.

- La responsabilidad se limita exclusivamente al monto de los aportes de los
accionistas, salvo fraude a la ley o abuso en perjuicio de terceros.

- A diferencia de los demas permite el pago de los aportes difiriéndolo hasta por
un plazo maximo de dos afios.

- Se pueden crear diversas clases y series de acciones.

- Existe la posibilidad de restringir la cesion o venta de acciones hasta por 10
afos o de sujetarla a autorizacion de la asamblea.

- Es mucho mas flexible, pues existe libertad para disefiar la estructura de
administracion.

¥ | ey 1258, Congreso de la Republica de Colombia. Bogota D. C. 5 de Diciembre de 2008.
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- Es voluntaria la creaciéon de la junta directiva y de la revisoria fiscal
Simplemente deja a criterio del empresario o de la sociedad crear el cargo, cuando
la sociedad no tiene activos brutos a diciembre 31 del afio anterior por encima de
los 5 mil salarios minimos o cuyos ingresos brutos durante el afio anterior excedan
los 3 mil salarios minimos.

- Las acciones y los deméas valores que emita la S.A.S., no podran inscribirse en
el registro nacional de valores y emisores ni negociarse en bolsa.

5.1 DESCRIPCION DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL.

La empresa virtual se constituira como una Comercializadora Virtual, con nombre
comercial registrado en Camara de Comercio

» Caracteristicas propias de la empresa virtual.

- Todo negocio que generé la empresa virtual sera desarrollado en el "mundo
virtual", es decir en Internet.

- La nueva empresa hara uso intensivo de la informatica y la comunicacion.

- La empresa virtual aglomerara todas las MiPyMes que necesiten los servicios
gue presta la empresa virtual.

- La empresa virtual debe ser esencialmente capaz de comunicarse y hacerlo con
las caracteristicas propias del medio, es decir, de forma flexible e interactiva, pero
a la vez también podra usar medios de comunicacion tradicionales.

- La empresa virtual deberd aplicar Marketing en Internet para establecer
comunicacion y promocion con el mercado y los clientes.

- La empresa virtual manejara el mercado local y nacional, con miras en un
futuro especializarse a un mercado global.

5.2 CONSTITUCION DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL.

5.2.1 Requisitos comerciales: La Comercializadora Virtual. COMVIRTUAL S. A. S.
debe presentar la solicitud de matricula ante en la Camara de Comercio de Pasto.
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Entre los requisitos comerciales estan: la fotocopia de la cédula de los socios,
representante legal y revisor fiscal, minuta de constitucion de la empresa y
escritura publica autenticada ante la notaria.

» ¢Como efectuar el registro de la sociedad?

« Antes de registrar la empresa, se debe verificar en Camara de Comercio de
Pasto que no exista un nombre o razon social igual al que se la va a dar a la
empresa.

- La sociedad por acciones simplificada S.A.S se creard mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, el cual debe estar autenticado ante
notaria. Ademas, se anexara el formulario de Registro Unico Empresarial de
matricula de sociedades debidamente diligenciado, el registro contiene el domicilio
principal de la empresa, direccion, teléfonos, actividad econdémica y situacion
financiera, entre otros.

- En Camara de Comercio se cancelara el valor de los derechos de inscripcion por
la escritura publica y por la matricula mercantil de la sociedad, los cuales seran
liquidados con base al capital de la sociedad. La inscripcion de la escritura de
constitucion causa, adicionalmente, un impuesto de registro.

« Si las personas designadas para cargos de junta directiva o representante legal
no son socios firmantes, deben anexarse las cartas de aceptacion con el nimero
del documento de identidad.

* Diligenciar el formulario adicional de registro para fines tributarios, con el
proposito de tramitar el Numero de Identificacion Tributaria NIT que asigna la
DIAN y en el Registro de Informacion Tributaria RIT que lleva la Secretaria de
Hacienda.

» Importancia de la matricula y del registro de la sociedad

- Permite cumplir con los deberes del comerciante.

- Con el certificado expedido por la Camara se acredita la existencia de la
sociedad y los nombres de los administradores (representantes legales, junta
directiva, revisores fiscales, etc.)

- La matricula es una fuente de informacion comercial a la cual pueden acudir

quienes deseen conocer datos de la sociedad, como actividad econdmica,
referencias, solvencia econémica y patrimonio.
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- Evita que otras sociedades o establecimientos de comercio con el mismo
nombre puedan matricularse en esta Camara.

- Es un requisito para la admision a la promocién del acuerdo de reestructuracion
de que trata la Ley 550 de 1999.

- Facilita el proceso de inscripcion en el registro de proponentes.

- Facilita contactos comerciales directos con proveedores y clientes.

- Permite ingresar a la gran base de datos de la Camara de Comercio de Bogota.
- Facilita la obtencion de créditos en el sector financiero.

- Evita multas que puede imponer la Superintendencia de Industria y Comercio.
Facilita la celebracién de negocios con los sectores publico y privado.

» ¢Como efectuar el registro de la escritura y la matricula de la sociedad?: para
matricularse en el Registro Mercantil debe diligenciar primero el Registro Unico
Tributario (RUT).

» ¢Como debe renovarse? entre los meses de enero a marzo de cada afio debe
renovarla matricula, para obtener los beneficios que de el se derivan y evitar
sanciones legales.

Para la renovacion de la matricula se debe diligenciar el formulario Registro Gnico
empresarial correspondiente, presentarlo a Camara de Comercio y cancelar los
derechos respectivos. Es importante tener en cuenta que la informacion financiera
debe corresponder al balance con corte a 31 de diciembre del afio inmediatamente
anterior.

» Modificacion de la informacién de la matricula: cualquier modificacion que
afecte el contenido del formulario de matricula o renovacion, debe solicitarse por
escrito en las ventanillas de atencion al publico de Camara de comercio. Cuando
la modificacién se refiera a la informacion financiera, debera diligenciarse un
nuevo formulario que contenga el estado actualizado de estos datos, y ademas,
acompafiar certificacion o balance suscrito por el contador de la sociedad o el
revisor fiscal.

5.2.2 Requisitos de funcionamiento. En este caso, como es una empresa virtual no
se necesitan requisitos o condiciones para funcionamiento. La oficina en un
principio sera compartida en las instalaciones de ACOPI seccional Narifio.
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5.2.3 Requisitos de seguridad laboral. Los empleados seran contratados por
Orden de Prestacion de Servicios OPS. Estos deberan cubrir los gastos
mensualmente por la afiliacion en una administradora de Riesgos profesionales -
ARP, en una entidad prestadora de salud — EPS y al Fondo de Pensiones que
ellos deseen. Ademas el empleador, también tiene la obligacion social de aportar
a Parafiscales (Sena, Icbf y Caja de Compensacion).

La empresa virtual hara retencién en la fuente dependiendo si son servicios no
profesionales el 6% y o de lo contrario son servicios profesionales, se retendra el
10%.

5.2.4 Requisitos tributarios. Entre los documentos que deberan tramitar estan: el
Registro Unico tributario — RUT tramitado ante la Direccion de Impuestos
Nacionales — DIAN.

Para dar cumplimiento a la Ley 716 del 2007 y al decreto 122 de 2002, se
tramitara el Namero de identificacion tributaria — NIT ante la Camara de Comercio.

Ademas se tiene que tener en cuenta que se tienen obligaciones fiscales por la
actividad comercial que se genere, entre ellos estan:

Impuesto de Valor Agregado |.V.A.
Retencién en la Fuente.
Impuesto de Industria y Comercio.

Impuesto de Timbre.
5.3 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA
5.3.1 Razo6n social. Se propone un nombre para la Comercializadora virtual
COMVIRTUAL S. A. S.
5.3.2 Mision: Es nuestra misién, ser los principales asesores en materia de
comercio electronico; disefio, montaje y mantenimiento de sitios web, ventas

online; mercadeo y publicidad para empresas afiliadas.

COMVIRTUAL S. A. S, se encamina en la solucién de necesidades empresariales
en materia de comercio electronico, busqueda de oportunidades en el mercado
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local, nacional e internacional, promoviendo una adecuada aplicacion de
estrategias de mercadeo y publicidad.

5.3.3 Vision: En el 2015 queremos ser una empresa virtual lider asesoria en
materia de comercio electrénico, disefio, montaje y mantenimiento de sitios web,
ventas online; mercadeo y publicidad a través de la red, insertando altos
estandares de calidad, precio y servicio para los empresarios y consumidores
finales.

Bajo un esquema de rentabilidad sostenida y mejoramiento contindo,
contribuiremos al incremento de los niveles de competitividad de los sectores
productivos empresariales.

Slogan: ¢ Que necesita hoy?
5.3.4 Cultura corporativa: Principios y valores

- Conducir con transparencia y honestidad la accion de comercio electrénico de
productos y/o servicios de empresas narifienses.

- Generar el desarrollo sostenible de comercio electronico para beneficio de los
micro, pequefios y medianos empresarios.

- Promover criterios de igualdad y definicion de las reglas convenidas entre el
empresario y la empresa virtual.

5.3.5 Politica de calidad: Comercializamos por medio de la red productos y/o
servicios de calidad y precio justo, logrando la satisfaccion de los clientes,
distribuidores y MiPyMes, teniendo presente el mejoramiento continlio de nuestros
procesos administrativos. Asi mismo generando empleo, servicios orientados al
equilibrio social y empresarial con liderazgo y competitividad.

5.3.6 Ventajas y Oportunidades por pertenecer a COMVIRTUAL S.A.S. Es
necesario considerar las ventajas y oportunidades fundamentales por la cuales
una empresa afiliada o no al gremio acopista deberia pertenecer a la
Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.
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Tabla 10. Ventajas y oportunidades por pertenecer a “COMVIRTUAL S.A.S”

VENTAJAS

OPORTUNIDADES

Las MiPyMes, clientes y consumidores a
través de la Comercializadora Virtual
obtendran los mejores precios, en los
servicios que presta.

Para las MiPyMes, clientes y consumidores
tendrdn a la disposicion informacion de
productos y/o servicios, nuevos mercados,
base de datos, eventos, ferias, concursos
publicos, etc.

Las MiPyMes se insertaran en la utilizacién
las nuevas tecnologias de la informatica y
comunicacion como medio para la
generacion de comercio electronico.

Para las MiPyMes pertenecientes a la
Comercializadora virtual sera un medio
publicitario por medio de la red, para hacer
conocer productos y/o servicios en cualquier
parte del mundo. Y para los clientes es un
medio donde encontraran diversidad de
productos y/o servicios de calidad y precio
justo.

Las MiPyMes, podran, conservar y aumentar

la lealtad de los clientes

Las MiPyMes, tendran una positiva imagen
corporativa.

Las MiPyMes podran participar en ventas
con amplios volimenes.

Las MiPyMes tendran un nuevo canal, agil,
flexible para  reducir costos de
administracion de proveedores al
concentrar ordenes de compra on-line con
los clientes.

Las MiPyMes, podran conseguir mas
clientes y nuevos distribuidores.

Las MiPyMes podran insertarse en
economias globalizadas.

Cuando las Mipymes mejoraran su
competitividad en este mercado cada vez
mas agresivo.

Las MiPyMes obtendran ganancias
adicionales por la venta de productos y/o
servicios a través de la Vomercializadora
virtual.

Las MiPyMes, podran conquistar nuevos
mercados inexplorados aun.

Las MiPyMes, clientes y consumidores es
un amplio conocimiento de la situacion real
del sector empresarial colombiano, con
miras de realizar planes especificos para
incrementar la competitividad regional.
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5.3.7 Cadena de valor: A continuacion se describe el desarrollo de las actividades
comerciales de la empresa virtual, cuyo objetivo es generar valor al cliente final.

Tabla 11. Cadena de valor

Situacién L
de las Mercado Negociacion Andlisis de

MiPymes Virtual Virtual resultados
- Evaluar las | - Evaluar el mercado, - Recibir y analizar - Controly
necesidad de la | precio de costey cualitativamente y verificacion de la
empresas en cuanto al | rentabilidad de los cuantitativamente las entrega.
nivel que desean | productos y/o servicios | ofertas de los
alcanzar en el | comercializados en la proveedores para fase - Revision de la
comercio electronico e | red. de negociacion. calidad del proceso.
infraestructura de
medios (Los criterios | - Determinar el - Ejecucion de - Solicitud de
de selecciébn varian | potencial de compra a Negociacion. evaluaciones al
segun el tipo de [ travésde lared. consumidor y

producto y/o servicio)
de las MiPyMes.

- Ofrecer estrategias | potenciales.
de mercadeo que
ayudaran a todo | - Establecer

gerente de una micro,
pequefia o mediana
empresa a insertarse

en el comercio | se generen a través de
electronico utilizando | la red.

las tecnologias de la

informatica y

comunicacion.

- Establecer, aplicar y
hacer seguimiento a

un plan de
actualizacién en
infraestructura de
medios, (si es
necesario).

- Diseflar la pégina

web de las MiPyMes.

- Dar a conocer
productos y/o servicios
a través de la red.

- Investigar y validar
nuevos clientes

porcentajes de
ganancia, por comisiéon
sobre las ventas que

ponderacién de
estas segun criterios
seleccionados.
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5.3.8 Estructura de la Comercializadora Virtual. A continuaciéon se describe la
estructura organizacional de COMVIRTUAL S. A. S.

= Junta Directiva: es el maximo responsable de la obtencion de resultados
razonables para las empresas asociadas y de la supervision del rendimiento de los
ejecutivos. A su vez, esta encargada de prevenir los conflictos y equilibrar los
intereses.

Los miembros de la Junta Directiva seran elegidos democraticamente, por periodo
de un (1) afio, segun postulacion de los gerentes empresas pertenecientes
“COMVIRTUAL S.A.S” 0 segun el monto econdémico de empresas de la region a la
empresa virtual. El nUmero de integrantes de la junta directiva no sera superior a 7
personas, entre sus miembros nombraran: Un(a) presidente, Un(a) vicepresidente,
Un(a) tesorero y los demas seran vocales. Ademas, sera obligatorio que el director
ejecutivo de ACOPI seccional Narifio haga parte de la junta directiva.

Una de las funciones del Presidente es convocar a las reuniones de Junta
Directiva y de Asamblea de Accionistas, de conformidad con lo dispuesto en los
Estatutos. Las funciones de la junta directiva deben constar en los estatutos de
COMVIRTUAL S.A.S. Entre las funciones estan:

a. Velar por los resultados de la empresa virtual conforme a las condiciones del
comercio electronico.

b. Garantizar la efectividad y seguridad de los sistemas de revelacién de
informacion.

c. Dedicar tiempo suficiente al ejercicio de sus funciones como miembros de la
junta directiva.

d..Sesionar al menos una (1) vez al mes.

e. Una vez terminado su periodo, los miembros de la junta directiva deberan
orientar a nuevos miembros de la junta directiva sobre las decisiones adoptadas
hasta el momento de su designacion, la situacion financiera de la sociedad y las
normas establecidas hasta el momento.

f. Colaborar con el director ejecutivo en la formulacion de la estrategia corporativa
de la empresa virtual, aprobarla y realizar control y seguimiento el cumplimiento
de:

- Misidn, visidn y objetivos de la empresa virtual.
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- Plan de mercado, comunicaciones y financiero.
- La efectividad y seguridad de informacion electronica.

g. Definir las politicas para nominar, nombrar, evaluar y remover a los ejecutivos
clave de la empresa virtual.

» Funciones del Director Ejecutivo: el nombramiento es responsabilidad de la
Junta Directiva, el cargo sera por tiempo completo y por un término indeterminado.

El Director Ejecutivo sera miembro de la Junta, actuard como secretario y presidira
la Junta en ausencia del Presidente y del Vicepresidente. En aquellos casos en
gue el Director Ejecutivo actie como Presidente, o en caso de su ausencia por
cualquier motivo, la Junta designara un Secretario.

El perfil profesional para ocupar el cargo de Director (a) ejecutivo es de un
profesional que se encuentre entre las areas de la Administracion de empresas,
mercadeo, Comercio Internacional o Relaciones internacionales. Con habilidades
comunicativas, manejo de Internet, conocimiento en comercio y de la situacion
actual del sector MiPyMe.

Las funciones del Director Ejecutivo comprenderan las siguientes:

- Dar a conocer la empresa virtual por medios publicitarios.

- Determinar el potencial de compra a través de la red.

- Motivar, delegar y administrar el personal que realiza las funciones en la
empresa virtual.

- Establecer normas sobre conflictos de interés entre empresarios y la empresa
virtual.

- Determinar, conocer y evaluar el mercado, precio de coste y rentabilidad, entre
otras.

- Ofrecer estrategias de mercadeo que ayudaran a todo gerente de una micro,
pequefia o0 mediana empresa a insertarse en el comercio electronico utilizando las
tecnologias de la informatica y comunicacion.

- Formar al personal comercial con conocimientos y otras técnicas necesarias
para el desarrollo de sus funciones.
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- Analizar que productos y/o servicios de las empresas pertenecientes a la
empresa virtual se pueden comercializar a través de la red.

- Formular y desarrollar la metodologia de trabajo motivarlos y dinamizarlos para
gue desempefien si trabajo lo mejor posible.

- Establecer con los empresarios afiliados a la empresa virtual porcentajes de
ganancia, por comision sobre las ventas que se generen a traves de la red.

= Ejecutivo Comercial y comunicaciones: el hombramiento sera responsabilidad
del Director ejecutivo de la empresa virtual, el periodo sera estipulado segun el
cumplimiento de los objetivos propuestos para el cargo, minimo por tres meses; su
contrato sera por orden de prestacion de servicios.

El perfil profesional para ocupar el cargo de Ejecutivo de Mercadeo y Ventas es de
un profesional que se encuentre entre las areas de la Administracion de
Empresas, Mercadeo, Comercio Internacional o Relaciones internacionales. Es
importante tener en cuenta habilidades como facilidad de relacionarse con los
empresarios y clientes potenciales, conocimiento del comercio electrénico y sector
MiPyMe.

Las funciones del Ejecutivo comercial y comunicaciones son:

- Planificar estrategias de posicionamiento, servicio al cliente de la empresa
virtual.

- Promocionar actuales y nuevos productos y/o servicios de empresas afiliadas a
la empresa virtual a traves de la red.

- Instruir a las empresas pertenecientes a la empresa virtual en el manejo de
medios virtuales, recepcion de pago electronico, seguridad de redes y distribucion
de los productos y/o servicios, entre otros.

- Generar relaciones publicas con los asociados y empresas del Departamento
de Narifio.

- Determinar las formas mas adecuadas de comunicacion para hacer llegar el
mensaje al mercado y a las empresas afiliadas.

- Establecer perspectivas de venta de comun acuerdo con los empresarios
afiliados a la comercializadora virtual.
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- Programar conjuntamente con la empresa los tiempos de entrega, canales de
distribucion de los productos y/o servicios comercializados por medio de la red.

- Visitar a posibles MiPyMes que deseen afiliarse a la empresa virtual, ofreciendo
el portafolio de servicio de la misma.

= Ejecutivo de mantenimiento de redes: el nombramiento sera responsabilidad del
Director ejecutivo de la empresa virtual, el periodo sera estipulado segun el
cumplimiento de los objetivos propuestos para el cargo, minimo por tres meses; su
contrato sera por orden de prestacion de servicios.

El perfil profesional para ocupar el cargo de Ejecutivo de Mantenimiento de redes
y disefio es de un profesional en Ingenieria de Sistemas, Ingeniero programador,
Ingeniero de Control y Automético. Es importante destacar que la persona a cargo
de desempafiar funciones como Ejecutivo de Ejecutivo de Mantenimiento de redes
y disefio debera ser creativo y con habilidades en el manejo, disefio y
mantenimiento de paginas web, ademés conocedor del comercio electrénico.

Las funciones del Ejecutivo de mantenimiento de redes son:

- Analizar la infraestructura de medios que posean las MiPyMes para insertarse
al comercio electrénico.

- Establecer, aplicar y hacer seguimiento a un plan de actualizacion en
infraestructura de medios para las MiPyMes, si es necesario.

- Actualizar constante de la pagina de Internet de la empresa virtual.

- Prestar la accesoria técnica y profesional en el disefio de pagina web para
empresas que pertenezcan o deseen pertenecer a la empresa virtual.

= Profesional en Disefio grafico: el nombramiento sera responsabilidad del
Director ejecutivo de la empresa virtual, el periodo sera estipulado segun el
cumplimiento de los objetivos propuestos para el cargo, minimo por tres meses; su
contrato sera por orden de prestacion de servicios.

El perfil profesional para ocupar el cargo de Diseilador grafico debe ser un
profesional en disefio Industrial o disefio grafico, o un ingeniero de sistemas con
especializacion en disefio de paginas Web.

La funcién del Disefiador es prestar la accesoria profesional en el disefio de
pagina web para empresas que pertenezcan o deseen pertenecer a la empresa
virtual.
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» Linea Staff- Area Contable: el nombramiento sera responsabilidad del Director
ejecutivo de la empresa virtual, el periodo sera estipulado segun el cumplimiento
de los objetivos propuestos para el cargo, minimo por tres meses; su contrato sera
por orden de prestacion de servicios.

El perfil profesional para ocupar el cargo de Contador es de un profesional en
Contabilidad.

Las funciones del Contador son:

- Cobro de facturas.

- Procesar y analizar la informacién contable y financiera.
- Control y seguimiento de las obligaciones tributarias

- Presentar oportunamente la informacion financiera

Tabla 12. Empleos generados

CARGO JEFE DIRECTO TIEMPO

Director Ejecutivo

(1)

Junta Directiva Completo

Ejecutivo Comercial y Comunicaciones

(1)

Director Ejecutivo | Completo

Ejecutivo de mantenimiento de redes

1)

Director Ejecutivo Completo

Ejecutivo de

Disefiador Grafico mantenimiento de | Completo

@) redes
Contador Director Ejecutivo 5 horas a
(2) la semana
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5.3.9 Organigrama de La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S. A. S. A
continuacion se presenta el organigrama de la empresa virtual.

Figura 5. Organigrama La Comercializadora Virtual

JUNTA DIRECTIVA
Director ejecutivo
""""""" T de Acopi

DIRECTOR
EJECUTIVO

---------------------- { Contador }

EJECUTIVO COMERCIAL }

EJECUTIVO DE
DISENO Y
MANTEMIENTO DE
REDES

Disefiador
Grafico

Y COMUNICACIONES

5.3.10 Modelo de las actas de constitucion: La Comercializadora Virtual:
COMVIRTUAL S. A. S. debera realizar las siguientes actas:

a. Acta de Constitucién No. 01: con el objeto anotar la razon social, los aportes, el
nombre de la Empresa Virtual, entre otros.

En la ciudad de Pasto; a los (_) dias del mes de

del afio dos mil (20_) alas ___am./ p.m, en la
direccion , Se reunieron , mayor
de edad, vecino(a) de la ciudad , identificado(a) con cédula de
ciudadania expedida en , con estado civil

; , mayor de edad, vecino(a) de
, identificado(a) con la cédula de ciudadania
expedida en con estado civil , mayores de edad ,
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manifestaron su voluntad de crear un contrato por sociedad de acciones
simplificadas para la constitucion de una empresa virtual con el nombre de
COMVIRTUAL S.A.S, que tendrd como objeto social la comercializacién de
productos y/o servicios de empresas afiliadas a esta, a través de Internet.

La Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., no tiene término de vigencia
establecido, podréa disolverse y liquidarse en cualquier tiempo. El capital suscrito es
de ($ ), dividido en ($ ), acciones ordinarias de
valor nominal de ($ ), cada una, que han sido liberadas en
(totalidad o en el porcentaje correspondiente), previa entrega del monto
correspondiente a la suscripcion al representante legal designado y que cuenta con
un Unico 6rgano de administracion y representacion, que sera el representante legal
designado mediante este documento.

Se levanta la sesion siendo las a.m./ p.m., Esta acta es aprobada y firmada
como sefial de aceptacion por todos los asistentes.

Los firmantes:

b. Acta de Nombramientos No. 02: con el fin de efectuar los nombramientos de la
junta directiva.

Se levantara el acta segun la reunion programada entre los socios y empresa
pertenecientes a La Comercializadora Virtual “COMVIRTUAL S.A.S.,

d. Acta de Nombramiento No. 03: con el fin de efectuar el nombramiento del
representante legal.

En la ciudad de Pasto; a los (_) dias del mes de

del afio dos mil (20_ ) alas ___am./ p.m, en la
direccion , Se reunieron los miembros de la junta directiva de la La
Comercializadora Virtual “COMVIRTUAL S.AS,

, mayor de edad, vecino(a) de la ciudad
, identificado(a) con cédula de ciudadania

expedida en ; :
mayor de edad, vecino(a) de , identificado(a) con la cédula de
ciudadania expedida en

mayores de edad , con el fin de nombrar el Director ejecutivo de la empresa V|rtual
COMVIRTUAL S.A.S, al sefior , mayor de edad,
vecino(a) de la ciudad , identificado(a) con cédula de ciudadania

expedida en ,quien ejercera funciones de
representacion y administracion de la misma, siguiendo los estatutos.
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Se levanta la sesion siendo las a.m./ p.m., Esta acta es aprobada y firmada
como sefial de aceptacion por todos los asistentes.

Los firmantes:

e. Acta No 5: con el fin de nombrar al revisor fiscal y/o suplente.

No es obligatorio nombrar revisor fiscal y/o suplente en las nuevas Sociedades por
Acciones Simplificadas S.A.S., segun lo estipulado en la Ley 1258 de 2008, del
“Articulo 28. Revisoria fiscal.- En caso de que por exigencia de la ley se tenga que
proveer el cargo de revisor fiscal, la persona que ocupe dicho cargo debera ser
contador publico titulado con tarjeta profesional vigente. En todo caso las
utilidades se justificaran en estados financieros elaborados de acuerdo con los
principios de contabilidad generalmente aceptados y dictaminados por un contador
publico independiente.”La figura del Revisor Fiscal en las S.A.S. solo seria
obligatoria cuando en dichas sociedades se excedan los topes de activos o
ingresos mencionados en la Ley 43 de 1990. Por tanto la empresa virtual no
nombrara Revisor fiscal, solo un Contador Publico que realice los balances de
dicha empresa.

4.3.11 Estatutos de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S.

En la ciudad de Pasto; a los (_) dias del mes de

del afio dos mil (20_) alas ___am./ p.m, en la
direccion , Se reunieron , mayor
de edad, vecino(a) de la ciudad , identificado(a) con cédula de
ciudadania expedida en , con estado civil

; , mayor de edad, vecino(a) de
, identificado(a) con la cédula de ciudadania
expedida en con estado civil , mayores de edad ,
manifestaron su voluntad de crear una empresa virtual “COMVIRTUAL S.A.S.” La
empresa virtual se regira por el siguiente estatuto.

Articulo 1: la empresa virtual se constituye con la figura de Sociedad por Acciones
Simplificada S.A.S, regida por la Ley 1258 de 2008 y en las demas disposiciones
legales relevantes. EI Nombre o razén social de La Comercializadora Virtual
“COMVIRTUAL S.AS.,

Articulo 2: el domicilio principal serd en la ciudad de San Juan de Pasto,
Departamento de Narifio, Republica de Colombia.

Articulo 3: el objeto social de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.AS.,
tiene por objeto social: la comercializacion de productos y servicios de empresas
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afiliadas a esta, a través de Internet. Asi mismo, podra realizar cualquier actividad
economica licita tanto en Colombia como en el extranjero.

La sociedad podra llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier
naturaleza que ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como
cualquier actividad similar, conexa o complementaria 0 que permitan facilitar o
desarrollar el comercio electronico de las empresas afiliadas a la misma.

Articulo 4: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., no tiene término de
vigencia establecido. La junta de socios podra tomar la decision de disolverse y
liquidarse en cualquier tiempo.

Articulo 5: el capital suscrito inicial de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL
S.AS., es lasuma de $ , dividido en () acciones ordinarias de valor
nominal de ( ) cada una.

Articulo 6: la administracion y direccion de La Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S., corresponde por derecho a los socios, pero estos convienen
en delegarla en un director las facultades para representa. Esta delegacion no
impide que la administracion y representacion de la empresa virtual, asi como el
uso de la razon social se someta al director, cuando los estatutos asi lo exijan,
segun la voluntad de los socios.

Articulo 7: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., se reunira junto con la
programacion de la junta general de socios, pero también podran reunirse
cualquier dia y en cualquier lugar sin previa convocacion.

Articulo 8: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., tendra personal de
apoyo para procesos de mercadeo, ventas, redes, mantenimiento y publicidad.

Articulo 9: los inventarios y balances se haran mensualmente, ademas se
establecera un Balance de prueba de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL
S.A.S., cada afio a 31 de Diciembre se cortaran las cuentas, se hara un inventario
y se formard el Balance de la junta de socios.

Articulo 10: reserva legal; aprobado el Balance y demas documentos, de las
utilidades liquidas que resulten, se destinara un diez por ciento (10%) de reserva
legal, hasta completar el cincuenta por ciento (50%) del capital. En caso de que
este ultimo porcentaje disminuyere por cualquier causa, la Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S., debera seguir apropiando el mismo diez por ciento
(10%) de las utilidades liquidas de los ejercicios siguientes hasta que la reserva
legal alcance nuevamente el limite fijjado.
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Articulo 11: en caso de pérdidas, éstas se enjugardn con las reservas que se
hayan constituido para ese fin y, en su defecto, con la reserva legal. Las reservas
cuya finalidad fuere la de absorber determinadas pérdidas no se podran emplear
para cubrir otras distintas, salvo que asi lo decida la junta general de socios. Si la
reserva legal fuere insuficiente para enjugar el déficit de capital, se aplicaran a
este fin los beneficios sociales de los ejercicios siguientes.

Articulo 12: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., se disolvera en caso
de generar pérdidas que en el ejercicio de su quehacer y/o por demas causales
sefialadas en la ley.

Articulo 13: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., acordara entre las
empresas un porcentaje de ganancias por generar la venta, compra 0
comercializacion de un producto o servicio a través de la Internet, dependiendo del
volumen de venta o capital de negociacion.

Articulo 14: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., propiciara la
comercializacion de productos y/o servicios de empresas del Departamento de
Narifio a través de la Internet, empresas nacionales e internacionales, teniendo
preferencia las empresas adscritas a ACOPI Narifio y en segunda importancia las
sedes de ACOPI.

Articulo 15: las empresas afiliadas a la comercializadora no tienen ninguna
limitacion para realizar negocios con otras empresas u competir en el mercado
nacional e internacional.

Articulo 16: para utilizar todos los servicios ofrecidos por la Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S., los usuarios deberan facilitar determinados datos de
caracter empresarial. La informacion empresarial se procesa y almacena en
servidores 0 medios magnéticos que mantienen altos estadndares de seguridad y
proteccion tanto fisica como tecnoldgica.

Articulo 17: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., fijar4 sus politicas de
seguridad, precio, propiedad intelectual, privacidad, entre otras segun la necesidad
del mercado y cliente.

Articulo 18: la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S, tendra como socio
gestor a ACOPI seccional Narifio.

Articulo 19: el incumplimiento de las obligaciones financieras por el pago de los
servicios prestados por la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S,,
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conllevara a actos legales, con multas que seran estimadas segun el monto
adeudado y sometidas al cédigo de comercio colombiano.

Se levanta la sesion siendo las a.m. / p.m., Esta acta es aprobada y firmada
como sefial de aceptacion por todos los asistentes.

Los firmantes:

146



6. ESTUDIO TECNICO DE INFRAESTRUCTURA

La infraestructura tecnolégica es el conjunto de bienes y servicios utilizados para
la integracion y convergencia de la computacion, las tecnologias y las técnicas
para procesamientos de datos en apoyo a las actividades del hombre, sus
principales componentes son: el software, el hardware, tipo y topologia de red y
los mecanismos de interconexion de transmision de informacion.

En este capitulo se realiza el estudio de los criterios técnicos para el montaje del
sitio y su infraestructura, se debe proveer un medio transaccional seguro que de
confianza al cliente en el momento de hacer uso de los servicios de la empresa
virtual. Para lograr esto, se considera la seguridad de las paginas del sitio como
también la infraestructura de red que utilizaremos para dar acceso al Sitio Web.

6.1 INFRAESTRUCTURA DE MERCADO.

El mercado electronico es donde las comodidades de la era de la informacién son
producidos, intercambiados y consumidos. Para que el mercado funcione, necesita
inversiones en una infraestructura capaz de soportar las transacciones
eficientemente. La infraestructura de mercado incluye redes de
telecomunicaciones (teléfono, cable, inaldmbrico, etc.) que proporcionan servicios
de comunicacion y transporte. Otro componente clave son los dispositivos de
interfaz como hardware, software e instrumentos digitales. La infraestructura de
redes e infraestructura de medios hacen parte de la infraestructura de mercado.

6.1.1 Infraestructura de redes. Involucra el disefio y montaje de las tecnologias
gue haran posible el funcionamiento de la Comercializadora Virtual. Uno de los
aspectos importantes a considerar en esta etapa, es utilizar una infraestructura de
red propia en la cual el nivel de seguridad esté controlado por los administradores
de la Comercializadora Virtual, por tanto, la confiabilidad de las transacciones no
dependen de un tercero. Por consiguiente, el portal de la Comercializadora Virtual
brinda seguridad electrdnica tanto en el exterior e interior.
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Figura 6. Infraestructura de red.
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En esquema se observa el modelo general que tiene la Comercializadora Virtual,
la topologia (se entiende por topologia de una red local la distribucién fisica en la
gue se encuentran dispuestas las computadoras que la componen) empleada es
Estrella, la red se une en un Unico punto, normalmente con control centralizado,
como un concentrado de cableado. El concentrador o conmutador recibe la sefial
de los demas puntos y las envia al destino apropiado.

6.1.2 Herramientas de seguridad para el disefio de la infraestructura de red. A
continuacion se presenta un estudio detallado del funcionamiento de la
Comercializadora virtual, como modelo de comercio electrénico.

Una de las principales tareas en la construccion y puesta en marcha de una
empresa virtual, en este caso especifico de la Comercializadora Virtual.
“COMVIRTUAL S. A. S.” es la seguridad del sitio Web y de los datos que va a
manejar. El sitio Web interactla con datos muy sensibles, como por ejemplo,
informacion de clientes, contrasefias, productos, servicios, base de datos,
transacciones, pago electronicos, tarjetas de crédito, entre otros. Considerando lo
anterior, es importante para el éxito del negocio que este tipo de informacién
permanezca secreta, puesto que un robo de esta informacién podria ocasionar
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fraude electrénico, y con ello la pérdida de confianza de los clientes y empresas
asociadas.

Los mecanismos de seguridad que se utilizaran en el disefio de la red son firewall,
sistemas de deteccion de intrusos, servidor Web seguro, Protocolo de Capa de
Conexion Segura (SSL) y sistemas antivirus.

a. Firewall: tienen como funcion el bloqueo de trafico de entrada hacia la red, de
tal manera que solo se permita el paso de trafico absolutamente necesario.

b. Deteccion de intrusos (IDS): su funcion es de capturar y analizar el trafico de
paquetes en la red, para detectar e impedir los ataques. Como por ejemplo, en
caso que se presente trafico malicioso que penetre en la red o en caso de que se
realice un ataque desde la red de administracion de la Comercializadora Virtual.

c. Servidor Web: a pesar de los mecanismos de bloqueo de trafico a implementar,
siempre el servidor Web estard expuesto a posibles ataques, debido que hacia el
servidor llegaran los requerimientos de los usuarios. El Software del servidor debe
tener suficiente robustez para no procesar trafico malicioso, ni tampoco otorgar
permisos innecesarios a usuarios que no lo requieran.

d. Protocolo de capa de conexion segura (SSL): proporciona autentificacion y
privacidad de la informacion entre extremos sobre Internet mediante el uso de
criptografia. Habitualmente, solo el servidor es autenticado (es decir, se garantiza
su identidad) mientras que el cliente se mantiene sin autenticar. Los protocolos
permiten a las aplicaciones cliente-servidor comunicarse de una forma disefiada
para prevenir escuchas o posibles intrusos, la falsificacion de la identidad del
remitente y alterar la integridad del mensaje.

e. Proteccion antivirus: todas las estaciones y servidor deberan contar con un
antivirus robusto que detecte y neutralice los posibles ataques de virus. La via mas
comun de infeccion de virus es el correo electronico, por tanto el antivirus
seleccionado debera asegurar que el correo electronico llegue libre de virus.

f. Seleccidén de herramientas de seguridad: para el proyecto fue necesario analizar
los distintos mecanismos y herramientas de seguridad disponibles en el mercado y
seleccionar entre todos los fabricantes el conjunto de herramientas que nos
brinden el nivel de seguridad requerido y que al mismo tiempo presenten una
buena relacion de costo beneficio.

En consecuencia, en base a este analisis se ha seleccionado algunos productos
de seguridad entre los disponibles actualmente, los cuales se detallan en siguiente
tabla.
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Tabla 13. Herramientas de seguridad seleccionadas.

Mecanismo
de seguridad Producto seleccionado Costo
Firewall
Iptables (Linux) Freeware
Deteccidn de Intrusos Snort (Linux) Freeware
Servidor Web Apache 2.0.50 Freeware

%5 de comision por la

SSL TPV virtual transaccion o 50.000
dependiendo el sector
Antivirus Avast for Linux/Unix Servers®* $285.000 c/afio

6.1.3 Herramientas hardware para la implementacion de la infraestructura de red:
A continuacion se presenta en detalle el Hardware para el funcionamiento de la
Comercializadora virtual.

a. Servidor: es una computadora potente que forma parte de una red y que provee
servicios a otras computadoras, que reciben el nombre de clientes. Los servidores
suelen utilizarse para almacenar archivos digitales. El cliente, por lo tanto, se
conecta a través de la red con el servidor y accede a los archivos tales como:
correo, Web, archivos, entre otros.

% Antivirus avast para Linux/Unix Server. Disponible en http://antivirus.cafetero100.com/antivirus-
server-linux.html. Consultado junio 2010.
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b. Hosting: es el servicio que provee a los usuarios de Internet un sistema para
poder almacenar informacion, imagenes, video, o cualquier contenido accesible
via Web, para el caso, es el servidor quien aloja el sitio web.

c. Clientes: cualquier elemento de un sistema de informacion que requiere un
servicio mediante el envio de solicitudes al servidor.

d. Modem: derivado de los términos Modulador/Demodulador, el Modem es el
dispositivo que ejecuta la conversion de la sefial digital emitida por la computadora
en una sefal de linea analdgica. Ademas, a la inversa, la conversion de la sefal
analdgica en digital para que pueda ser asimilada por la maquina.

e. Switch: un conmutador o switch es un dispositivo digital de légica de
interconexion de redes de computadores. Su funcidén es interconectar dos 0 mas
segmentos de red.

f. Enrutador: dispositivo fisico o légico que permite encaminar la conexion entre
redes, es el encargado de que los paquetes de informacion lleguen a su destino; el
enrutador toma decisiones (basado en diversos parametros) con respecto a la
mejor ruta para el envio de datos a través de una red interconectada.

6.1.4 Seleccion del hardware de la infraestructura de red. En esta etapa del
proyecto se hace la investigacion del hardware disponible en el mercado, se
analiza costo-beneficio y selecciona las herramientas mas adecuadas acordes a la
complejidad de la comercializadora.

En base a este analisis se ha seleccionado los siguientes productos, los cuales se
detallan en la siguiente tabla.
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Tabla 14: Descripcion de productos de hardware.

Hardware Caracteristicas Precio

Procesador: Intel Quad-Core Xeon L5310/ 1.6
GHz.
Memoria Cache: 8 MB (2 x 4 MB (4 MB por par

Servidor: ,
. . de nucleos) )
Fujitsu S;f)g%%sszgs'MERGY Placa Base: Intel 5000P. $4.700.000

Velocidad de bus de datos: 1066 MHz.
Memoria Ram: 2 GB / 32 GB (max.)

Disco Duro: 1x500 Gb, hasta 8 Discos.
Ventilacién Redundante y cambio en caliente

DELL inspiron 580 delgada.
ESTACIONES DE TRABAJO: | SO: Windows 7 Home Premium

Pcs de escritorio®. (3) Monitor: Dell ST2010 de 20” $4.170.000
RAM: 4 Gb Ddr3
Disco duro: 320 Gb 7200 rpm
MODEM: D-Link*’ ADSL inaldmbrico 2640T $40.000
SWITCH: Encore® 8 Puertos 10/100mbps Encore Voip Priority Port $28.000
. Cableado estructurado, basado en las normas
CABLE: UTP Cat6 EIA (Electronics Industries Asociation) $150.000
UPS: Apel 1200va Interactiva® | Fuente de poder ininterrumpida $315.000
IMPRESORA: Hp F4480° Mult|funC|onaI: Escaner, Fotocopiadora e $194.900
impresora

6.1.5 Herramientas software para la implementacion de la infraestructura de red:
Una vez que se han definido las bondades de los productos seleccionados para
asegurar nuestra infraestructura de red y han definido los recursos hardware que
se configuraran, procedemos a detallar las herramientas software a utilizar en la
Comercializadora Virtual.

% Twenga. Disponible en http://www.twenga.es/precios-PRIMERGY-RX300-FUJITSU-SIEMENS-
Servidor-rack-244485-0, el costo no incluye gastos de envio. Consultado junio 2010
% Ofertas de computadores de escritorio. Disponible en
http://www1.la.dell.com/content/topics/segtopic.aspx/desktops_great_deals?c=co&cs=codhsl1&l=es
&s=dhs. Consultado junio 2010.
%" Mercado Libre. Disponible en http://www articulo.mercadolibre.com.co/MCO-15042298-d-link-dsl-
2640t-modem-inhalambrico-adsl|22-_JM. Consultado junio 2010.
% Mercado Libre. Disponible en http://computacion.mercadolibre.com.co/redes-y-
inalambricas/switch. Consultado junio 2010.
%9 Mercado libre. Disponible en: http://listado.mercadolibre.com.co/ups. Consultado junio 2010.
% Mercado libre. Disponible en: http://listado.mercadolibre.com.co/impresoras. Consultado junio
2010.
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Dado que el motor del sitio comercio electrénico se concentra en el servidor, el
estudio y analisis de las herramientas software corresponden a este, por otra
parte, los clientes ya sean internos o externos deben regirse bajo las politicas de
uso de software y derechos de autor. En estudio no se entra a detallar el uso de
software para los clientes.

Antes de entrar en detalle en las configuraciones del servidor, se debe tener en
cuenta que la Comercializadora Virtual se le asigné una direccion IP, esta
direccion es asignada por nuestro proveedor ISP - Proveedor de Servicios de
Internet. (Ver 6.1.6 Seleccion de registro del dominio de la Comercializadora
Virtual).

a. Sistema Operativo: debian GNU/Linux 5.0.5.*; un sistema operativo (S.0.) libre,
para computadoras. El sistema operativo es el conjunto de programas basicos y
utilidades que hacen que funcione la computadora.

Debian GNU/Linux ofrece mas que un Sistema Operativo puro. Se compone de
25.000 paquetes, programas precompilados distribuidos en un formato que hace
mas facil la instalacion.

b. Servidor Web: apache 2.2.9%, el servidor HTTP Apache es un servidor web
HTTP de cddigo abierto para plataformas Unix (BSD, GNU/Linux, etc.), Microsoft
Windows, Macintosh y otras, que implementa el protocolo HTTP y la nocion de
sitio virtual.

c. Apache presenta entre otras caracteristicas la alta confiabilidad, bases de datos
de autenticacién y negociado de contenido, Apache, es el servidor HTTP mas
usado. Alcanz6 su maxima cuota de mercado en 2005 siendo el servidor
empleado en el 70% de los sitios web en el mundo.

d. PHP 5.2.6: Acrénimo de PreProcesador de Hipertexto, es un lenguaje de
programacion, que se ejecuta en el servidor para crear paginas Web Dinamicas
(DHTML). Su caracteristica principal es que es software libre, permitiendo su
distribucion de forma méas amplia, ademas, tiene un excelente soporte de acceso a
bases de datos como Mysq|, Access, Oracle, Postgresq|l, etc.

e. Servidor de Base de Datos: MySQL 5.0.512, es un sistema de gestién de bases
de datos (SGBD) multiusuario, multiplataforma y de cédigo abierto.

*I Debian. Disponible en http://www.debian.org/. Consultado junio 2010.
2 Apache. Disponible en http://www.apache.org/. Consultado junio 2010.
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Entre las caracteristicas estan: esta escrito en C y C++, emplea el lenguaje SQL
para consultas a la base de datos, estd disponible como freeware bajo licencia
GPL (Licencia Publica General).

f. Servidor de correos: Postfix, es un agente de transporte de correo (MTA) de
software libre / codigo abierto, un programa informatico para el enrutamiento y
envio de correo.

g. Servidor DNS: BIND9 (Berkeley Internet Name Domain) es el servidor de DNS
mas comunmente usado en Internet, especialmente en sistemas Unix.

h. Servidor FTP: ProFTPd es un servidor FTP, se promociona a si mismo como
un "Software servidor FTP altamente configurable con licencia GPL.

i. POP3/IMAP: Courier-POP3/Courier-IMAP: Internet Message Access Protocol, o
su acrénimo IMAP, es un protocolo de red de acceso a mensajes electronicos
almacenados en un servidor. Mediante IMAP se puede tener acceso al correo
electronico desde cualquier equipo que tenga una conexion a Internet.

Estadisticas del servidor: Webalizer es un pequefio programa hecho en C el cual
nos permite generar reportes de alguna pagina web. Gracias a esos reportes,
podemos observar el nimero de personas que han entrado en la web donde se
vaya a instalar(o ejecutar) el webalizer. Este programa no solo nos da los reportes
cuantitativos, sino que también nos da repostes gréaficos, o que hace mas
elegante y sencillo de observar las estadisticas de nuestra pagina web.

6.1.6 Seleccion de registro del dominio de la Comercializadora Virtual: Antes de
seleccionar nuestro nombre en Internet, como se menciond anteriormente es
necesario poseer una direccién IP fija, para el caso de estudio y por su posicion

geogréfica se disponen de tres grandes empresas que prestan este servicio que
son: Colombia de telecomunicaciones S.A. (Telefonica), Telmex S.A. y Une S.A.

a. Seleccion de proveedor de Internet: los requerimientos minimos que se exige
del proveedor de internet son:

- Velocidad de bajada: 2 Mbps DSL/T1.
- Velocidad de subida: 1 Mbps.
- Canal: Dedicado, plan corporativo.

- Otorgar IP fija.
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Se selecciona como proveedor de internet a Colombia de telecomunicaciones
S.A., dado que cumple con las exigencias requeridas y presentan una aceptable
calidad en el servicio. Costo mensual del servicio: $320.000

b. Seleccion del registro de dominio: el propésito principal de los nombres de
dominio en Internet y del sistema de nombres de dominio (DNS), es traducir las
direcciones IP de cada nodo activo en la red, a terminos memorizables y faciles de
encontrar. Esta abstraccion hace posible que cualquier servicio (de red) pueda
moverse de un lugar geografico a otro en la red de Internet, aun cuando el cambio
implique que tendr&a una direccion IP diferente.

Para la comercializadora se ha escogido el siguiente dominio
www.comvirtual.com.co, esta contratacion se realizard con la empresa colombiana
mi.com.co™, sitio oficial para registros de dominios de segundo nivel.

El costo anual: $42.990
6.2 INFRAESTRUCTURA DE MEDIOS

La infraestructura de medios se refiere al contenido de la comunicaciéon, como
informacion, noticias, entretenimiento, texto, imagenes, audio, video que
evolucionan en una sola plataforma como la Internet.

Para la implementacién de la comercializadora virtual, esta infraestructura hace
referencia a los contenidos propios del sitio web, como son: interfaces gréficas,
contenidos, herramientas, etc., que debe tener el portal Web.

Disefiar una interface amigable, segura y atractiva, que facilite la navegacion de
los clientes para acceder a los servicios de la Comercializadora Virtual y que
ademas incite a los usuarios a regresar en un futuro cercano debe ser un aspecto
a considerar en el modelo de negocio.

El estudio de la infraestructura de medios se desarrollara de la siguiente manera:
presentacion de las herramientas necesarias para hacer del sitio web un portal
dinamico, elegante y sencillo de utilizar, explicar la légica funcional y de
contenidos del aplicativo y por Gltimo mostrar un disefio intuitivo para el portal.

*3 Mi.com.co. Disponible en http://local.mi.com.co/. Consultado junio de 2010.
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6.2.1 Tecnologias para la creacion de Paginas Web: Las tendencias en disefios de
portales Web cada vez son mas agiles, practicos y seguros, los usuarios exigen de
los disefiadores y programadores crear sitios impactantes, funcionales, simples de
navegar, intuitivos, pero al mismo tiempo veloces.

La comunicacion entre usuario y pagina Web debe ser la adecuada, la interface
(menus, ventanas, botones, entre otros) debe brindar practicidad, comodidad,
eficiencia, es por ello que a continuacién se presenta una serie de tecnologias
encargadas de simplificar esta tarea.

a. CSS: son las siglas de Cascading Style Sheets, en espafiol Hojas de estilo en
Cascada, permite la separacion de los contenidos de los documentos escritos en
HTML, XML, XHTML, de la presentacion del documento con las hojas de estilo,
incluyendo elementos tales como los colores, fondos, margenes, bordes, tipos de
letra, entre otros; se puede modificar la apariencia de una pagina web de forma
sencilla, ademas permite a los desarrolladores controlar el estilo y formato de sus
documentos.

b. JAVASCRIPT: es un lenguaje interpretado orientado a las paginas web, con una
sintaxis semejante a la del lenguaje Java. Se utiliza en paginas web HTML, para
realizar tareas y operaciones en el marco de la aplicacion cliente.

c. XML: lenguaje de marcas extensibles, representa una manera distinta de hacer
las cosas, mas avanzada, cuya principal novedad consiste en permitir compartir
los datos con los que se trabaja a todos los niveles, por todas las aplicaciones y
soportes.

d. CGl: Interfaz de entrada comun, es una importante tecnologia que permite a un
cliente solicitar datos de un programa ejecutado en un servidor. CGI especifica un
estandar para transferir datos entre el cliente y el programa.

e. Adobe CS: es una suite de distintas aplicaciones, herramientas y funciones
altamente profesionales creada y producida por Adobe Systems y que estan
dirigidas a la Publicacion Impresa, Publicaciéon Web, Post Produccién de Video, y
Dispositivos Moviles.
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A continuacion se realiza la descripcion de cada herramienta.

Tabla 15: Descripcion de las herramientas Adobe CS.

CS5 ADOBE DESIGN PREMIUM 5 PARA WINDOWS

Producto Caracteristicas
Photo shop CS5 Ayuda a crear las imagenes mas innovadoras para impresion, la Web y
Extended video.

Illustrator CS5

Proporciona precision y potencia gracias a herramientas de dibujo
sofisticadas, pinceles naturales expresivos, un conjunto de
caracteristicas para ahorrar tiempo.

In Desing CS5

Introduce funciones de productividad y colaboracion vanguardistas,
como la seleccién y la edicién de objetos simplificadas, y la posibilidad
de crear documentos interactivos sofisticados que atraen y captan a los

lectores.

Flash Catalyst CS5

Es una nueva herramienta de disefio interactivo accesible. Transforme

las imagenes de Adobe Photoshop, lllustrator y Fireworks en proyectos

expresivos y completamente interactivos sin que sea necesario escribir

cbdigo, y aprovecha el alcance y la coherencia de la plataforma Adobe
Flash.

Flash Professional
CS5

Es el estandar del sector para la creacion y entrega interactivas de
experiencias virtuales y envolventes presentadas de manera uniforme en
ordenadores personales, dispositivos moéviles y pantallas de
practicamente cualquier tamafio y resolucion.

Dreamweaver CS5

Permite a los disefiadores y desarrolladores crear con total confianza
sitios web basados en estindares.

Fireworks CS5

Permite crear gréficos expresivos y altamente optimizados para la Web o
practicamente cualquier otro dispositivo

Acrobat 9 Pro

Es ideal para las personas que crean y comparten documentos PDF
pues cuenta con las capacidades necesarias para combinar varios
archivos en un Unico PDF, crear de forma sencilla formularios PDF

rellenables y aplicar funciones avanzadas de seguridad en los
documentos.

Bridge CS5

Es un potente gestor multimedia que proporciona acceso centralizado a
todos sus activos creativos.

Device Central CS5

Simplifica la produccién de contenido innovador y atractivo para
teléfonos moviles y dispositivos electrénicos de consumo.

COSTO

5.734.000 IVA Incluido.™

44

Digital

tecnology. Disponible en

http://computadoresbogota.com/articulos/lista_articulos.php?codigo_cat=adobe-diseno-
grafico&codigo_grupo=adobe-cs5-suite-premium. Consultado junio de 2010.
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6.2.2. Descripcion del uso de un Sitio Web. La siguiente figura describe el proceso
gue el sistema realiza desde el usuario.

Figura 7. Descripcion del uso del sistema del Sitio Web.

Sistemna de Administraccion Sistema de Inventario

- Registrar fecha de backup e

- Registrar Administracor - Agregar Producto

- Consultar Administradar e T

- Modificar Administradar A e

- Desactivar Cliente no deseado

- Registrar envio orden de compra

s A Sisterna de compras
- Modificar afiliada

- Consultar ordenes

Adrinistradar - Consultar detalle de orden de compra

- Consultar praducto

Sistema de Clientes
——— - Consultar detalle de producto
- Consultar clientes

- Agregar producto a carro de compras

- Registrar cliente Cliente

- Consultar arden de compras
- Modificar cliente

- Eliminar productos de carro de compras

- Generar Crden

6.2.3 Propuesta del contenido del Sitio Web. El sitio oficial de la Comercializadora
Virtual “CONVIRTUAL S.A.S” se guiara segun el siguiente contenido:

- Descripcion de la empresa virtual
- Servicios que presta la empresa virtual
- Registro de empresas afiliadas

- Catalogo de productos y servicios de empresas afiliadas a empresa virtual
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- Carrito de compras

- Pago electroénico

- Catalogo de productos y servicios de empresas afiliadas a empresa virtual
- Carrito de compras

- Pago electronico

- Banners publicitarios

- Noticias de interés empresarial

- Contactos

- Ofertas

- Enlaces a otros Sitios Web, entre

6.2.4 Propuesta gréafica del Sitio Web. Se requiere que el portal web sea atractivo
a los visitantes, asociados y clientes; al mismo tiempo funcional, cuidando su

navegabilidad y tamafio teniendo en cuenta todos los estandares recomendados
para la creacion de un sitio de comercio electrénico.
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Figura 8: Ejemplo de la pagina de inicio del Sitio Web.
{6 Buscar I ﬁ' Comptar g] Catalogo (= Soporte Blog

gl

w Comerclalizadora Virtual

INICIO | , SERVICIOS ’ PHI]BIII:T[IV hFIIJMlI]§ ,

e

CONTACTO ,

N 4 / % Todo en un solo sitio

, OFERTAS '.
12.08-2010 !
, ...........................................................

MOYILIARIO ' ACCESORIOS

31.06-2010 » NUESTRA EMPRESA

Mugstra empresa les da la bisnvenida a su portal web, agui Lsted
G prodra encantrar toda 1o que necesita para su comodidad v con 3

(.} mayar garantia de nuestro trabajo,

Presentamos nuestros servicios en;

* Marketing v publiddad on-ine:

* \ierta de Hosting y dorninio

* Desartolo de Paginas Web

* Cornpra de un gran vatiedad de productos ON-LINE

Al Rights Reserved,
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Figura 9: Ejemplo de la

&) Buscar N = Comprar 5 tatalogo = Soporte Blog

e

, ’ OFERTAS '.

12-08-2010

MOYILIARIO ¥ ACCESORIOS

? £
o

31-06-2010 >> PRODUCTOS

Productos de Trigo |

Harina Extrapan: Muestra harina Extrapan es una
harina di Eran furza utiizada a&a métadas dlrgmhgg
procesos de gran ewigencia, toderanda y tra
macarico, 1deal para 1a fabricaitn co los majores
panes industriales, de reparto y con alto contenido de
grasa.

—T—T

Harina San Martin:

Con mejorante (letra verde):
Nugstra harina San Martin con
mejoranke €5 una  hanna
fuerte uthzada en procesos
dractos ¢ indiractos  con
trabajo y exigensa mecdnica
controlada, Ideal para la
fabricacion de los mejores
productos en las mejores
panaderias.




6.2.5 Plataforma para el pago electronico. No cabe duda que uno de los elementos
fundamentales en el comercio tradicional y en el comercio electrénico, es la
realizacion del pago correspondiente a los bienes o servicios adquiridos.

En el comercio electrénico se distinguen dos tipos de medios de pago:

a. Medios de pago tradicionales, utilizados en cualquier tipo de transaccion
comercial. Por ejemplo:

- Contra reembolso. es el Unico medio de pago utilizado en el comercio electrénico
gue implica la utilizacién de dinero en efectivo.

- Cargos en cuenta (domiciliacién).

b. Medios de pago especificos como son las tarjetas de crédito o débito, si se
realiza una compra en Internet utilizando una tarjeta de crédito como medio de
pago, la transaccion comercial se ordena en la red, pero la validacion y la
realizacion efectiva del pago se efectla a través de los circuitos tradicionales de
procesamiento de operaciones con tarjeta de crédito. En el esquema general,
intervienen en este proceso los siguientes actores:

- El comprador (cliente).
- El vendedor (“merchant”).

- El banco emisor (“issuer”) de la tarjeta de crédito o débito que presenta el
cliente.

- El banco que en nombre del vendedor recibe la transaccién (“acquirer”) y en el
cual reside la cuenta en la que a éste se le va a liquidar el pago.

- Lared de medios de pago (“scheme”) como VISA o MasterCard.
El proceso de pago es:
- Una vez realizado el pedido, el comprador proporciona su niumero de tarjeta al

vendedor a través de la red.

- El servidor donde reside el vendedor envia la transaccion al banco “acquirer” o
directamente a la red de medios de pago. Este envio suele producirse fuera de la
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red publica y se realiza de forma analoga a como se efectuara desde una terminal
punto de venta (TPV*®).

- El banco receptor pide autorizacion al banco emisor a través de la red de
medios de pago.

- Si la transaccion se autoriza, la liquidacion del pago (transferencia de dinero
desde la cuenta del comprador en el banco emisor hasta la cuenta del vendedor
en el banco receptor) se realiza a través de la red tradicional de medios de pago.

- Como puede observarse el punto critico de este proceso se produce cuando el
comprador envia su niamero de tarjeta al vendedor a través de una red publica
potencialmente insegura como Internet. El estandar que se utiliza en Internet para
asegurar esta transferencia da datos es el SSL ( Secure Sockets Layer).

6.2.6 Caracteristicas de un TPV Virtual: facil Implantacion: incluso sin necesidad
de instalar software en el servidor donde reside la tienda virtual. EL TPV Virtual
permite una estructura “multicomercio”, definirse en él tantos comercios como
fuera necesario, cada uno con cuenta de abono y condiciones comerciales
propias.

- Seguridad: a efectos de garantizar la confidencialidad e integridad de las
transacciones, éstas se realizan a través de protocolo SSL (Secure Socket Layer)
con claves de seguridad de 128 bits.

- Administracion completa: para consultar de las transacciones que se han
realizado, existe una direccion en Internet, de acceso restringido mediante usuario
y password, donde la tienda puede ver las operaciones realizadas en tiempo real y
hacer devoluciones totales o parciales de importes.

- Los cobros son online de forma rapida, facil y segura.

- Devuelve en tiempo real la aprobacién o denegacion de la operacion.

> BBVA Servicios empresas. Disponible en
http://www.bbva.es/TLBS/tlbs/esp/segmento/empresas/necesidades/otrservi/tpvvirt.jsp. Consultado
junio de 2010.
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7. ESTUDIO FINANCIERO DEL PROYECTO

A continuacién se presenta la viabilidad financiera que tiene la constitucion de la
empresa virtual COMVIRTUAL S.A.S., para las empresas afiliadas a ACOPI
seccional Narifio.

El capital se obtendra de diferentes entidades como la Camara de Comercio de
Pasto, el Fomipyme, ACOPI, la Alcaldia de Pasto y la Gobernacion de Narifio. Las
utilidades obtenidas al final de cada afio seran reinvertidas y haran parte del
patrimonio de la empresa, en el cuarto y quinto afio el 30% y 60%
respectivamente, seran repartidos o pagados a los socios, en otras palabras, los
dividendos obtenidos acorde a la generacion de excedentes se asignaran en el
cuarto afo, pero de acuerdo a una recapitalizacion de la empresa para la
renovacion de equipos y la ampliacion de cobertura y redes, se decidira
conjuntamente con los socios la reinversion de las ganancias.

Para la implementacién del plan de negocios y la creacion de la Comercializadora
Virtual se requiere de una inversion inicial de $35.217.990. Esta inversion inicial se
utilizara para la adquisicién de activos fijos que suman $23.417.990, que incluyen
la compra software, hardware, muebles enseres, equipo de oficina, entre otros. El
resto dl dinero se utilizara como capital de trabajo para apalancar las operaciones
de la comercializadora.

La construccion de los estados financieros de la Comercializadora Virtual es para
los cinco primeros afios de funcionamiento se debe contar con las proyecciones

de ventas, costos y gastos de la empresa los cuales se presentan las siguientes
tablas.

7.1 PRESUPUESTOS

7.1.1Inversiones. En la siguiente tabla se presentan las inversiones en activos
necesarias para el montaje de la empresa virtual COMVIRTUAL S.A.S.
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Tabla 14. Costos generales

Elemento Producto seleccionado Valor total
Antivirus Avast for Linux/Unix 1/anual 285 000
Servers
Servidor 1 4.700.000
Computadores 3 4.170.000
MODEM: D-Link 3
ADSL inalambrico 2640T 1 40.000
SWITCH: Encore 4 8 puertos 10/200mbps Encore Voip Priority Port 28.000

Cableado estructurado, basado en las normas EIA 150.000

CABLE: UTP Cat6 (Electronics Industries Asociation)

UPS: Apel 1200va Interactiva 5 1 fuente de poder ininterrumpida 315.000

Impresor Hp F4480 No 6 1 multlfuncmnal:_ escéner, fotocopiadora e 194.900
impresora

Proveedor en Internet Telefénica — Telecom 320.000

Registro de dominio 1 registro/anual 42.990

TPV Transacciones/anual 600.000

qutaje de la infraestructura 1 1.500.000

fisica

Costo de la programacion del

Sitio Web 1 2.000.000

Gastos anticipados

(Constitucion de la empresa) L 3.338.100

Licencias 3 5.734.000

Capl_th de t_rabajo (Costos 2 11.800.000

administrativos)

TOTAL $35.217.990

7.1.2 Gastos. A continuacién se presentan los gastos administrativos y los gastos de
constitucion de la empresa virtual.

Gastos administrativos: estos gastos incluyen los gastos de personal relacionados
directamente con las actividades administrativas de la Comercializadora Virtual
COMVIRTUAL S.A.S.

En consecuencia, los gastos se dividen en los gastos administracion que incluyen
la nébmina del director ejecutivo, ejecutivo de redes y mantenimiento y el disefiador
gréfico, ademés los elementos de aseo, papeleria, mantenimiento de computo,
teléfono, internet, correspondencia, entre otros. Y los gastos de fuerza de ventas
gue incluyen la nomina del Ejecutivo Comercial y comunicaciones, la publicidad,
los gastos de afiliacion (transacciones bancarias), entre otros. Cabe sefialar, que
la modalidad de contratacion sera por prestacion de servicios,
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Tabla 17. Gastos de personal afio 1
Total
cargo No MENSUAL ANUAL
Director Ejecutivo 1 1.800.000 21.600.000
Ejecutivo Comercial y Comunicaciones | 1 1.000.000 12.000.000
Ejecutivo de mantemleento de redes y > 2 000.000 24.000.000
disefio
Disefador grafico 1 800.000 9.600.000
Contador 1 300.000 3.600.000
TOTAL 5.900.000 70.800.000
Tabla 18. Proyeccion de gastos de personal
Proyeccién de gastos de Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
personal 70.800.000 72.924.000 75.111.720 | 77.365.072 | 79.686.024
Tabla 19. Gastos anuales de administracion
Descripcion Valor mensual Valor Anual
Nomina - Directivo ejecutivo, redes, grafico) 4.900.000 58.800.000
Elementos de aseo 30.000 360.000
Elementos de oficina y papeleria 60.000 720.000
Mantenimiento equipos de computo 300.000 3.600.000
Internet, Teléfono 300.000 3.600.000
Gastos de envio de correspondencia 60.000 720.000
Imprevistos 615.000 7.380.000
TOTAL 6.265.000 75.180.000
Tabla 20: Gastos de fuerza de venta
Nomina - EJeCL_mvo_ Comercial y 1.000.000 12.000.000
Comunicaciones
Publicidad 500.000 6.000.000
Gastos de afiliacion 77.333 927.990
Imprevistos 157.733 1.892.799
TOTAL 1.735.066 20.820.789
Tabla 21. Proyeccion de gastos de administracion
Proveccion de gastos Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
y g 96.000.789 98.880.813 101.847.237 | 104.902.654 | 108.049.734

Gastos de constitucion: ademas de los gastos que tiene la Comercializadora Virtual por
concepto de su funcionamiento es necesario analizar los gastos que se realizan para el
arranque y puesta en marcha de la misma, tales como registros de Camara de Comercio,
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de libros contables, permisos de la Alcaldia Sayco y Acinpro, entre otros, los cuales se

consideran inversiones diferidas.

Tabla 22. Gastos de constitucion

Concepto Valor
Registro Mercantil 2.310.000
Registro de libros contabilidad 95.100
Escrituras y gastos notariales 933.000
Total 3.338.100

7.1.3 Politica de fijacion de precios. Los precios de los servicios a ofrecidos por la
Comercializadora Virtual “COMVIRTUAL S.A.S” se fijan de la siguiente manera:
precio de venta es igual a costo de venta dividido entre uno menos el margen de

utilidad.

Pv = cv/1-mu. Dando como resultado la siguiente tabla:

Tabla 23. Precio por producto

Precio por

Unidad | Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
producto
Precio
desarrollo de $ / unid. 224.580 235.809 247.599 259.979 272.978
Sitios Web
Precio ventas | ¢\ nid. 19.672 | 20.656 | 21.688 | 22.773 | 23.911
Online
Precio
mercadeo y $ / unid. 1.250.000 | 1.312.500 | 1.378.125 | 1.447.031 | 1.519.383
publicidad Web
Precio asesoria $ / unid. 0 0 0 0 0
empresarial

El precio de asesoria empresarial en comercio electronico, es un servicio que la
Comercializadora Virtual prestara gratuitamente a todos los afiliados. Por lo tanto,

no se estima el precio.

Partiendo de estos costos de prestacion del servicios tomados de cotizacion actual
de mercado y fijando un margen de rentabilidad de 20% para el desarrollo de sitios
web, de 30% para las ventas online y trabajando con el precio de costo para el
servicio de mercadeo y publicidad web.
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Tabla 24. Costos unitarios de materia prima

gﬁ;‘;’s unitarios materia |y iqag | Afio 0 | Afiol | Aflo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Costo materia prima .

desarrollo de Sitios Web $ / unid. - 112.290 | 114.536 | 116.827 | 119.163 | 121.546
costo - materia  prima | ¢, njg | . | 9836 | 10.033 | 10.233 | 10.438 | 10.647
Ventas Online

Costo materia prima

mercadeo y publicidad | $/ unid. - 50.000 | 51.000 52.020 53.060 54.122
Web

Costo’ materia prima $ / unid. ) 0 0 0 0 0
asesoria empresarial

7.1.4 Proyecciones de ventas. Las ventas del afio 1 son el producto de la encuesta
de solicitud del servicio realizada a los empresarios, el mismo numero se
incrementa a razon del 10% anual en un escenario negativo, pero se considera
gue la industria de las TIC, actualmente esta creciendo velozmente en Colombia.

Tabla 25. Unidades vendidas por producto

Unidades vendidas por producto Unidades | Afiol | Afio2 |Afo3 | Afio4 | Afo5S
Unidades desarrollo de Sitios Web Unid. 61 67 74 81 89
Unidades ventas Online Unid. 61 67 74 81 89
Unidades mercadeo y publicidad Web Unid. 61 67 74 81 89
Unidades asesoria empresarial Unid. 61 67 74 81 89

Para las ventas tomamos en cuenta el incremento de unidades vendidas como se
explico anteriormente, y adicional a ello se tomo como referencia un crecimiento
del 5% constante en los precios de venta para los siguientes afios:

Tabla 26. Precio promedio de los servicios

Afos Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Precio - | 373563,0 | 392.241,2 | 411.8532 | 432.4459 454.068,2
promedio

Tabla 27. Promedio de unidades vendidas del servicio
Promedio
de Af00 |  Afo1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
unidades
vendidas
Ventas - 244 268 295 325 357
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Tabla 28. Total de ventas

Total | \aoo | Afo1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ventas
Ventas $ | 91.149.372 | 105.277.525 | 121.595.541 | 140.442.850 | 162.211.492

7.1.5 Proyecciones de capital de trabajo. El capital de trabajo El resto del dinero se
utilizara como capital de trabajo para apalancar las operaciones de la
comercializadora, durante su tiempo de implementacion.

7.1.6 Proyecciones de impuestos. Este es el esquema de tributacion al estado por
concepto de renta de la empresa, segun la proyeccién de utilidades obtenidas.

Tabla 29. Impuestos

Impuestos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Utilidad antes de impuestos | -7.623.951 | -1.115.932 | 7.336.316 | 25.833.387 | 38.511.445
Impuestos (35%) 348.658 269.729 2.420.984 8.525.018 12.708.777

Cabe sefialar, que en la actualidad no existe una legislacion tributaria a nivel
nacional ni internacional, que reglamente las transacciones en Internet, ya que la
Ley 527 de comercio electrénico, precisa las condiciones para que se generen
transacciones y su capacidad probatoria. Sin embargo, este tema ha sido objeto
de discusion en diferentes oportunidades por los organismos internacionales para
el desarrollo econémico.

7.1.7 Proyecciones de estructura capital. El capital se obtendra de diferentes
entidades como la Camara de Comercio de Pasto, el Fomipyme, ACOPI, la
Alcaldia y la Gobernacion de Narifio.

Tabla 30. Estructura de capital

Estructura de Capital Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Capital Socios 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990
Capital Adicional Socios 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo
Emp%ender 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0

7.1.8 Balance general. Este permite conocer en forma resumida lo que tiene la
empresa, lo que debe y lo que realmente le pertenece a los propietarios. Al inicio,
la empresa inicia con un patrimonio $35.217.990, este monto es donado por
entidades del sector publico y privado. A medida que la empresa genera
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rentabilidad logra un incremento en el patrimonio. En el quinto afio la
comercializadora Virtual logra un patrimonio igual a $74.735.244. Los activos fijos
de la empresa van disminuyendo gradualmente su participacion con respecto al
total de activos, debido a que el software, hardware, muebles y enseres van
perdiendo valor a consecuencia de su uso y también por efecto de la
obsolescencia, debido al desarrollo tecnoldgico.

Tabla 31. Balance general

Balance

general Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Activo

Efectivo 2.670.480 | 779.186 | 10.388.212 | 28.528.415 | 53.133.839 | 74.735.244
Gastos 2.670.480 | 2.002.860 | 1.335.240 667.620 0 0
anticipados

Total activo 0 2.782.046 | 11.723.452 | 29.196.035 | 53.133.839 | 74.735.244
corriente:

Mueblesy | 14 000.000 | 8.000.000 | 6.000.000 | 4.000.000 | 2.000.000 0
enseres

Equipode | 55 517990 | 16.811.993 | 8.405.997 0 0 0
oficina

fTij‘(’)tS"",' activos | a5 517,990 | 24.811.993 | 14.405.997 | 4.000.000 | 2.000.000 0
ACTIVO 35.217.990 | 27.594.039 | 26.129.449 | 33.196.035 | 55.133.839 | 74.735.244
Pasivo

ggg;restos X 0 348.658 260.729 | 2.420.984 | 8.525.018 | 12.708.777
Pasivo 0 348.658 260.729 | 2.420.984 | 8525.018 | 12.708.777
Patrimonio

g(f‘cﬁgf" 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990 | 35.217.990
Reserva

legal 0 0 0 0 491.533 | 2.222.370
acumulada

Utilidades 0 0 -7.972.609 | -9.358.270 | -6.409.072 | -1.216.561
retenidas

Utilidades 0 -7.972.609 | -1.385.662 | 4.915.331 | 17.308.370 | 25.802.668
del ejercicio

Patrimonio | 35.217.990 | 27.245.381 | 25.859.720 | 30.775.051 | 46.608.821 | 62.026.467
Pasivo+ 35.217.990 | 27.594.039 | 26.129.449 | 33.196.035 | 55.133.839 | 74.735.244
Patrimonio

7.1.9 Estado de pérdidas y ganancias. El estado de resultados es un informe
integrado por las cuentas de ingreso y egreso de la Comercializadora Virtual, que
permite determinar la utilidad obtenida durante el afio analizado. Luego de analizar
las ventas de la Comercializadora Virtual, los costos y gastos en los que esta
incurre es posible determinar que en el primer al afio de funcionamiento y en los
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afos proyectados la empresa obtendria ganancias incluso luego de cancelar los
intereses de la deuda adquirida. La utilidad neta final aumenta con respecto al afio
anterior debido al incremento en ventas.

En el estado de resultados es posible observar que existe una amortizacion de
gastos, referente a los gastos de puesta en marcha de la Comercializadora Virtual
son gastos denominados inversiones diferidas, se realizan durante el periodo de
instalacion y se supone que ya han sido canceladas, sin embargo, la legislacion
permite que en los cinco primeros afos de funcionamiento del proyecto sea
cargado un costo por este concepto a pesar de no constituir un egreso de la
empresa, teniendo como resultado una disminucion de la base gravable, con
claras ventajas para los accionistas.

Las ventas se incrementan en razén del 10% mientras que los costos de mano de
obra en razon de 3% y los otros costos igualmente. Ademas, los gastos
administrativos y de ventas crecen en razén de 3% a razon de la proyeccion del

IPP indices de precios al productor.

Tabla 32. Estado de resultado

Estado de resultado Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 91.149.372 | 105.277.525 | 121.595.541 | 140.442.850 | 162.211.492
Devoluciones
rebajas en ver?;as 0 0 0 0 0
(';"eatggf‘ap”ma' Mano | 14.099.706 | 49.849.470 | 56.349.863 | 63.698.998 | 72.007.829
Depreciacion 10.405.997 | 10.405.997 10.405.997 2.000.000 2.000.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros costos 10.000.000 | 10.862.370 11.189.506 | 11.527.217 | 11.875.121
Utilidad bruta 26.643.669 | 34.159.688 43.650.176 | 63.216.635 | 76.328.541
Gasto de ventas 12.000.000 | 12.360.000 12.730.800 | 13.112.724 | 13.506.106
Gastos de adm 21.600.000 | 22.248.000 22.915.440 | 23.602.903 | 24.310.990
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacién gastos 667.620 667.620 667.620 667.620 0
Utilidad operativa -7.623.951 | -1.115.932 7.336.316 25.833.387 | 38.511.445
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Ventas 91.149.372 | 105.277.525 | 121.595.541 |140.442.850 | 162.211.492
Otros ingresos y egre 0 0 0 0 0
Utilidad antes de imp -7.623.951 | -1.115.932 7.336.316 25.833.387 | 38.511.445
Impuestos (35%) 348.658 269.729 2.420.984 8.525.018 12.708.777
Utilidad neta final -7.972.609 | -1.385.662 4.915.331 17.308.370 | 25.802.668
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7.1.10 Flujo de caja. El flujo de caja muestra los ingresos y desembolsos en
efectivo realizados por la Comercializadora Virtual provenientes de las actividades
de operacion, inversion y financiacion durante un afio, permitiendo la proyeccién
de manera precisa y segura de la situacion economica de la organizacion,
estimando las cantidades de dinero que se necesitaran para compra de software,
hardware, muebles y enseres, entre otros, pago de deudas, pago de salarios, etc.,
como de las cantidades de dinero que entraran a la empresa, en concepto de
ventas.

Al inicio la empresa tiene $35.217.990 por concepto de financiacion inicial de la
Comercializadora Virtual, dando como resultado un efectivo suficiente para cubrir
los gastos que ella debe hacer para iniciar con la oferta de los servicios.

Por otra parte, el flujo neto operativo se incrementa afio tras afio principalmente
por el incremento en la utilidad operacional generada, lo cual indica que la
empresa aumenta sus ingresos tras el desarrollo de su actividad comercial. El
flujo neto de inversion indica que la empresa en el primer afio realiza una
inversion, pero que los afos siguientes no realiza inversion en inventarios de
software, hardware, entre otros.

Al final se observa que el neto de los 5 afios es positivo, lo cual brinda una
proyeccion satisfactoria sobre la situacion de la Comercializadora Virtual.

Tabla 33. Flujo de caja y rentabilidad

Flujo q§ cajay Afi0 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
rentabilidad

Flujo de 3.449.666 | 9.609.026 | 18.140.203 | 26.080.023 | 31.986.427
operacion

Flujo de -35.217.990 0 0 0 0 0
Inversion

fF_IUJO de 35.217.990 0 0 0 -1.474.599 | -10.385.022
Inancilacion

Flujo dg cajay Afi0 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
rentabilidad

Flujo de caja

para -35.217.990 | 3.449.666 | 9.609.026 | 18.140.203 | 26.080.023 | 31.986.427
evaluacion

Flujo de caja | 35 517,990 | 3.080.059 | 7.660.257 | 12.911.838 | 16.574.326 | 18.149.958
descontado
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Tabla 34. Flujo de caja

Flujo de caja Afio 0 | Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujo de caja
operativo
Utilidad

: -7.623.951 | -1.115.932 | 7.336.316 | 25.833.387 | 38.511.445
operacional
Ejﬁrec'a"'o' 10.405.997 | 10.405.997 | 10.405.997 | 2.000.000 | 2.000.000
Amortizacion 667.620 667.620 667.620 667.620 0
gastos
Impuestos 0 348.658 | -269.729 | -2.420.984 | -8.525.018
Neto flujo de 3.449.666 | 9.609.026 | 18.140.203 | 26.080.023 | 31.986.427
caja operativo
Flujo de caja
inversion
Inversién en
equipos de -25.217.990 0 0 0 0 0
oficina
Inversion -35.217.990 0 0 0 0 0
Activos Fijos
Neto flujode | 55 517 990 0 0 0 0 0
caja Inversion
Flujo de caja
financiamiento
Dividendos 0 0 0 -1.474.599 | -10.385.022
pagados
Capital 35.217.990 0 0 0 0 0
Neto flujo de
caja 35.217.990 0 0 0 -1.474.599 | -10.385.022
financiamiento
Neto periodo 0 3.449.666 | 9.609.026 | 18.140.203 | 24.605.424 | 21.601.405
Saldo anterior 2.670.480 | 779.186 | 10.388.212 | 28.528.415 | 53.133.839
Saldo 0 779.186 | 10.388.212 | 28.528.415 | 53.133.839 | 74.735.244
SIgUIente

7.1.11 Indicadores financieros. La razon de liquidez obtenida para los 5 primeros
afos nos indica que la empresa posee la capacidad de convertir las cuentas del
activo en efectivo para cumplir con las obligaciones financieras corrientes, sin que
esto afecte el desarrollo de su actividad comercial.

Al inicio la Comercializadora Virtual financia todas sus actividades con dinero
proveniente de los socios. A medida que la empresa inicia sus actividades
comerciales genera en rentabilidad en el tercer afio, pero el nivel de
endeudamiento en el quinto afio se incrementa a razon del 17%. A pesar de ello la
rentabilidad neta de la Comercializadora Virtual es de 15,9%. Esto se debe al

173




incremento de la rentabilidad operacional de la empresa, dada por el incremento

en ventas de los servicios.

La tasa interna de retorno obtenida corresponde a 29,06%, lo cual indica que el
negocio es rentable, debido a que el proyecto puede generar intereses superiores
a la tasa minima de retorno estimada. De igual manera el valor actual neto es
positivo confirmando la rentabilidad que ofreceria una Comercializadora Virtual.

Para el presente proyecto se espera una relacion costo/beneficio es del 1,65.

Tabla 35. Indicadores financieros proyectados

Indicadores financieros proyectados Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Liguidez - Razén corriente 7,98 43,46 12,06 6,23 5,88
Prueba acida 8 43 12 6 6
Nivel de Endeudamiento Total 1,3% 1,0% 7,3% 15,5% 17,0%
Concentracién corto plazo 0 1 1 1 1
Ebitda / Gastos financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Servicio de deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad operacional -8,4% -1,1% 6,0% 18,4% 23, 7%
Rentabilidad neta -8,7% -1,3% 4,0% 12,3% 15,9%
Rentabilidad patrimonio -29,3% -5,4% 16,0% 37,1% 41,6%
Rentabilidad del activo -28,9% -5,3% 14,8% 31,4% 34,5%

Tabla 36. Criterios de decision

Criterios de Decision

Tasa minima de rendimiento 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 29,06%

VPN (Valor presente neto) 23.158.448

PRI (Periodo de recuperacién de la inversién) 1,97

Duracién de Ia etapa improductiva del negocio ( fase de 6 mes

implementacién).en meses

Criterios de Decision

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 0.00%

cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) '

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del

negocio ( Indique el mes) 15 mes

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del

negocio ( Indique el mes) 27 mes

Inversion+VPN/Inversion
Valor Beneficio/costo 35.217.990+23.158.448/35.217.990
1,65
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7.2 FINANCIAMIENTO DE LA COMERCIALIZADORA VIRTUAL

La empresa virtual COMVIRTUAL S.A.S., tendrd las siguientes alternativas de
financiamiento para el desarrollo de las actividades comerciales y operativas, en
otras palabras para el funcionamiento integral de la empresa virtual.

A continuacion se presentan las 3 formas mas factibles:

a. Socios: Se trata de los recursos que aportan los socios como socios son la
Alcaldia de Pasto, La Gobernacién de Narifio, ACOPI regional Narifio, La Camara
de Comercio de Pasto, para el proceso de creacion y funcionamiento de la
Comercializadora Virtual. En su momento se pactaran los montos y los tiempos,
segun conveniencia y acuerdo de los socios.

Se consideran las entidades del sector publico y privado, teniendo en cuenta que
en el sector publico como por ejemplo en la Alcaldia de Pasto en el Plan de
desarrollo municipal 2008-2011; presenta en el programa: Pasto productivo e
innovador un problema especifico referente al bajo nivel de productividad y
competitividad del municipio de Pasto con débiles niveles de asociatividad para la
producciéon y comercializacién, por tanto la Comercializadora Virtual puede captar
recursos para su creacion y funcionamiento.

b. La generacion interna de recursos: la Comercializadora Virtual podra generar
recursos financieros directamente por la operacion de negocio a través de la
prestacion de sus servicios.

c. Inversionistas: consiste en aquellos recursos que temporalmente pueden
aportar terceros a la unidad de negocio, a quienes se les da el nombre de
inversionistas de capital y que estan dispuestos a compartir tanto las utilidades
como el riesgo que se presente en los negocios hasta cuando se pacte la
participacion de estos terceros.

Por otra parte, existen entidades financieras que podrian prestar el dinero para la
puesta en marcha de la comercializadora Virtual. A continuacion se destacan las
mas importantes.

- Crédito extrabancario®®: comprende aquellos recursos que prestan personas
naturales o juridicas no bancarizadas ni vigiladas por entidades. Ya sean de
caracter gubernamental o privado; estos recursos se caracterizan por un alto costo
de financiacién, exigencia de garantias personales o reales por fuera de lo normal

*® Bogota emprende. Disponible en http://www.bogotaemprende.com. Consultado junio de 2010.
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y con alto riesgo de incertidumbre frente a las procedencias de los recursos.
Ademaés incertidumbre frente a las acciones a tomar por parte de los prestamistas
en caso de incumplimiento en los pagos.

- Bancos comerciales: son algunos de los soportes del sistema financiero. Su
funcion principal es recibir fondos de terceros en ahorro y colocarlos en el
mercado mediante operaciones de crédito. Un banco comercial toma el dinero
entregado por los ahorradores méas el capital propio del banco y lo ofrece en
préstamo a cambio de un interés, por el tiempo que el beneficiario lo requiere y
con garantia o respaldo de pago.

Sus principales instrumentos de financiacion son los créditos que pueden ser:
Por sobregiros, créditos de tesoreria, créditos ordinarios, cartas de crédito,
créditos de fomento entre otros.

- Compaiiias de financiamiento comercial: Son parte de los soportes del sistema
financiero. Su actividad esta orientada a financiar operaciones de corto y mediano
plazo, especialmente dirigidas al consumo, con instrumentos como tarjetas de
crédito, lineas especiales para compra de vehiculos y otros activos.

Su principal instrumento de financiacion se denomina factoring, herramienta que
facilita la financiacion a corto plazo. Es un contrato financiero administrativo por
medio del cual una entidad financiera se hace cargo de las funciones de crédito y
cobranza de una empresa.

- Sociedades de arrendamiento financiero: Son también soportes del sistema
financiero en materia de intermediacion. Su producto crediticio estd apoyado en
contratos de arrendamiento para equipo y maquinaria con caracteristicas muy
especificas.

La herramienta o instrumento mas importante es el Leasing, se trata de un
arrendamiento donde toman parte dos personas denominadas técnicamente
propietario y arrendador. Funciona en forma sencilla, pues el duefio del activo (la
sociedad de arrendamiento financiero o compariia de Leasing) compra el bien que
el arrendador (el empresario) requiere y se lo arrienda a cambio de cuotas
previamente establecidas.

- Corporaciones financieras: Son soportes en materia de intermediacidon
financiera que tienen como funcién principal la captacién de recursos (recibir
ahorros de terceros) a determinado plazo, para luego prestarlo a terceros del
sector empresarial o real.
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Los instrumentos o herramientas de financiacién que lideran estos intermediarios
son los créditos, cuyo fin es fomentar o promover la creacién, reorganizacion,
fusion, transformacion y expansiéon de empresas.

- Lineas de crédito mas comunes para la micro y pequefia empresa: Las lineas
de crédito mas comunes para la micro y pequeiia, son las ofrecidas por
Bancoldex; estas dos entregadas a los emprendedores a través de los bancos
comerciales, dentro del proceso de crear una empresa uno de los pasos mas
dificiles para los emprendedores, es la transformacion de la idea en una empresa
real, rentable y sostenible.

Por lo tanto el objetivo de Bancoldex es*’ facilitar el acceso al crédito a las micro,
pequefias y medianas empresas -, ofreciendo a través del Fondo Nacional de
Garantias - FNG o sus fondos regionales, una garantia automatica. Esta garantia
disminuye el riesgo crediticio al intermediario financiero en un porcentaje del
crédito solicitado con recursos Bancoldex.

- Fondo Nacional de Garantias: es una entidad que respaldan operaciones
activas de crédito, cuya mision es promover la competitividad de las micro,
pequefas y medianas empresas, fortaleciendo el desarrollo empresarial de pais.

Facilitan el acceso al crédito a personas naturales y juridicas que no cuenten con
las garantias suficientes a criterio de los intermediarios financieros, emitiendo un
certificado de garantia admisible, segun el decreto 6868 del 20 de abril de 1999.

- Fomipyme: fondo que tiene como objeto cofinanciar programas, proyectos y
actividades para el desarrollo tecnologico de las medianas y pequefias empresas
(Mipymes) y la aplicacion de instrumentos no financieros dirigidos a su fomento y
promocion.

- Findeter: con el objeto de impulsar el sector empresarial Pyme en el pais, La
Financiera de Desarrollo Territorial S.A., Findeter, La Asociacion Colombiana de
Medianas y Pequefias Industrias, ACOPI y el Fondo Nacional de Garantias, FNG,
se unieron.

Las tres entidades se comprometen a colocar a disposicibn de pequefios
empresarios recursos crediticios de Findeter. Los beneficiarios son pequefias y
medianas empresas, inclusive las afiliadas a ACOPI, las cuales pueden contar
con las garantias ofrecidas por el FNG. Estos dineros podréan ser destinados para
infraestructura, capital de trabajo, desarrollo institucional, compra de bienes

*" Bancoldex. Disponible en http://www.bancoldex.com/pys/garanmipime.php. Consultado junio

20010.
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inmuebles y terrenos, dotacidbn mobiliaria y tecnolégica y aquellos gastos
ocasionados en el desarrollo del proyecto, por ejemplo impuestos, gastos de
escrituracion, etc.

Tabla. 37. Entidades de apoyo a MiPyMes

MIPYME.com
Web: www.mipyme.com

FUNDACION COMPARTIR
Tel: 3126055
Web: www.fundacioncompartir.org

FUNDES
Tel: 6069252

Web: www.fundes.org

CORPORACION INNOVAR
Tel. 3684983
Web: www.innovar.org

BANCOLDEX
Tel. 2868093
Web: www.bancoldex.com

PROEXPORT
Tel: 5600146
Web: www.proexport.com.co

CONFECAMARAS
Tel: 3467055
Web: www.confecamaras.org.co

DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION
Tel: 5960300
Web: www.dnp.gov.co

FONDO NACIONAL DE GARANTIAS
Tel: 3382100

Web: www.fng.gov.co

Tabla 37. (Continuacion.)

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE — SENA
Tel: 5461500
Web: www.sena.edu.co

MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA'Y TURISMO
Tel: 606767
Web: www.mincomercio.qov.co

MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL
Tel: 3365066
Web: www.minproteccionsocial.gov.co

MINISTERIO DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES
Web:http://www.mintic.gov.co/
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7.3 IMPACTOS

El este punto se identificara los impactos buscados a nivel econémico, social,
regional y tecnoldgico que tiene la consolidacion del Plan de Negocios con la
creacion de una Comercializadora Virtual para empresas afiladas a ACOPI
seccional Narifio.

Impacto econdmico:

- La racionalizacion de los recursos humanos, materiales y tecnoldgicos en una
organizacion empresarial, lo cual, incrementa la eficiencia y reduccién en los
costos y tiempos administrativos, por el uso intensivo de las tecnologias de la
informatica y comunicacion — TIC.

- La flexibilizacion y descentralizacion en la prestacion de servicios como resultado
del uso eficaz de nuevas tecnologias para la operacion global de las transacciones
y de los servicios.

El incremento en la competitividad que permitira un mejor posicionamiento
empresarial en el entorno local, nacional e internacional.

- La ggeneracion de ingresos al departamento de Narifio y en especial al municipio
de Pasto por concepto empleos y impuestos.

Impacto regional:

- La creacion de una Comercializadora Virtual, la region tendr4 una empresa
especializada en asesoria empresarial en comercio electrénico, ventas online,
disefo de sitios Web publicidad y mercadeo, lo cual permitira la disminucion de la
brecha tecnolégica existente.

-. La contribucion en la disminucién de desempleo, con nuevos puestos de trabajo.

- La ampliacion del nimero de empresas que tienen acceso y hacen uso de la
tecnologia en las actividades organizacionales, comerciales y de distribucion,
Impacto social:

- La generacion de 5 empleos directos fijos en el primer afio de actividad comercial
de la empresa virtual.
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- La mejora los ingresos de la organizaciébn en general por la venta de los
productos y servicios a través de la red.

- La inclusion generalizada de las personas en los beneficios de red de servicios
en forma on line y off line.

Impacto tecnoldgico:

- El impulso en el uso de tecnologias de la informatica y comunicacion TIC en el
sector empresarial y comunidad general.

- La Insercion de las empresas en el mercado global, en economias de escala
utilizando las tecnologias de la Informatica y comunicacion -TIC a traves de la
Internet.

- Se enmarca en el Plan Nacional de TIC 2008 — 2019, que ha desarrollado

estrategias centradas en la mejora del acceso a las infraestructuras de
comunicaciones y TIC en regiones mas apartadas y para las MiPyMes.
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8. CONCLUSIONES

El problema més comun entre las empresas acopistas y de mayor importancia en
este trabajo de grado, hace referencia a la deficiente forma de mantenerse e
insertarse en el mercado, pues si bien, se reconocen fortalezas en cuanto a
productos y/o servicios de calidad se mantiene la existencia de falencias que
desencadenan otros factores negativos. Los factores negativos y positivos
presentes en las empresas afiliadas a ACOPI son diferentes a las que se pueden
analizar del total de empresas presentes en el departamento de Narifio.

El entorno en el que se desarrolla actualmente la actividad empresarial esta
caracterizado por wuna alta complejidad y competitividad, consecuencia
principalmente, de los cambios globales y el avance vertiginoso que en los Ultimos
afos han experimentado las nuevas tecnologias de la informacion y de las
telecomunicaciones.

El desarrollo tecnolégico ha posibilitado que las empresas adopten nuevas
tecnologias de la informatica y comunicacion. Especificamente, el Internet ha
propiciado que el sector empresarial nuevas alternativas, estrategias y formas de
hacer negocio. En consecuencia, el comercio a través de la red esta creciendo
rapidamente, es por ello que ninguna empresa puede permitirse ignorar las
oportunidades de alcanzar el mercado global.

La combinacion del comercio tradicional con un comercio electronico trae ventajas
significativas a la hora de aumentar las ventas de productos o servicios. El manejo
de la imagen corporativa, distribucion, pagos, evaluacion del mercado, servicio al
cliente, entre otras aplicaciones comerciales se hace mas efectiva utilizando las
tecnologias de la informatica y comunicacion TIC.

La Comercializadora Virtual. “COMVIRTUAL S. A. S.”, se maneja en los mercados
verticales B2C y B2B, es decir, operaciones comerciales entre empresas y
consumidores y operaciones comerciales entre empresas; convirtiéndose en un e-
market, cuya labor es agrupar empresas por sectores, en este caso empresas
afiliadas al gremio y del departamento de Narifio y ponerlas a disposicién de quien
busque esta informacion, estableciendo para ello todas las estrategias de
marketing.

Por tanto, como modelo e-market establece servicios que cumplirdn con las
necesidades de los clientes, Incluye asesorias, administracion de proveedores,
actividades de ventas, administracion de pagos, mercadeo y publicidad online,
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entre otros. El objetivo principal es agilizar procesos comerciales tradicionales por
medios electronicos que han transformando por completo los procesos internos
habituales.

La eleccion del tipo de infraestructura de mercado que incluye la infraestructura de
medios y redes estara condicionada por el tamafo y actividad empresarial que
posee, pero ante todo, de la vision empresarial en crecimiento y desarrollo que,
en este caso, la Comercializadora Virtual le desee dar. Considerando lo anterior, la
infraestructura de medios como la de redes involucra el disefio y montaje de las
tecnologias que haran posible el funcionamiento de la Comercializadora Virtual.

Las empresas y clientes que desean insertarse en el comercio electrénico con
plataformas y redes deberan realizar una inversidon que seré reflejada en el
mediano plazo. Para evaluar el costo de la inversion que cada empresa dependera
de la evaluacion nivel tecnoldgico que posee, asi como, el nivel deseado de
participacion en el comercio electronico.

La Comercializadora Virtual, trabajara en cooperacion con otras empresas para la
prestacion de sus servicios, por tanto, buscara consolidar acuerdos de
colaboracién entre organizaciones independientes, unidas mediante tecnologias
de informacion y comunicacién, que aportan al sistema sus capacidades distintivas
y compartiendo recursos, conocimiento y habilidades, acceden a mercados
globales.

Conocer la implantacion de un sistema de comercio electronico desde su
concepciéon como modelo de negocio hasta el andlisis de los requerimientos,
disefio, implantacion y evaluacion, es ya una necesidad vital para la toma de
decisiones de los directivos y gerentes actuales orientados a la expansion de sus
empresas.
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9. RECOMENDACIONES

La junta directiva de ACOPI Narifio a decidido constituir una Comercializadora
Virtual COMVIRTUAL S.A.S., como una empresa adscrita y gestada por el gremio,
en la actualidad se estan gestionando los recursos financieros para el
funcionamiento.

Para la consolidacion e implementacion es necesario el apoyo financiero de
entidades privadas y publicas, como por ejemplo Camara de Comercio, ACOPI,
Alcaldia de Pasto, Gobernacion de Narifio y SENA, con las cuales se ha
adelantado procesos de sensibilizacion de la importancia que el sector empresarial
narifiense explote las ventajas del comercio electronico.

La ejecucion del Plan de Accion propuesto en este trabajo, es indispensable para
el funcionamiento de la Comercializadora Virtual COMVIRTUAL S.A.S., las
actividades y acciones se complementan unas con otras para tener una buena
operatividad en el futuro.
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ANEXO A

ENCUESTA: TECNOLOGIAS DE INFORMACION Y
COMUNICACIONES - TIC 2009

Objetivo: Identificar cual es la incidencia de las técnicas de
informacion 'y comunicacion en el desarrollo y crecimiento
comercial de las empresas afiliadas a ACOPI seccional Narifio.

ACOPI Empresa:

SECCIONAL NARINO

1. ¢Cuantos computadores en uso tiene la empresa?
a. 1ab5 computadores b. 5 a 50 computadores
c. 50 a 100 computadores d. Mas de 100 computadores.

2. ¢Laempresa tiene acceso a Internet?
a. Si__ b. No

3. ¢Laempresa tiene pagina web o presencia en un sitio web?
a. Si__ b. No Cual?

4. Laempresa tiene correo electronico.
a. Si__ b. No Cual?

5. Del total de empleados ¢Qué porcentaje utiliza PC en su trabajo?
a. 0% b. 1% al 30% €.30% al 60% d. 60% al 90% e. 100%

6. Del total de empleados ¢Que porcentaje utiliza PC conectado a Internet, en
su trabajo?

a. 0% b. 1% al 30% ¢.30% al 60% d. 60% al 90% e. 100%
7. Indique en que areas de la empresa usa Internet:

a. Administracion b. Produccién c. Ventas

d. Ninguna e. Otro f. Cual?

8. Indique para que actividades o servicios la empresa utiliza Internet

a. Comunicacion (e-mail) b. Busqueda de informacién

c.  Servicio al cliente d. Distribucién de productos en linea

e. Banca electrdnica y otros servicios financieros.

f. Transacciones con organismos gubernamentales

g. Negocios virtuales
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9. ¢Laempresa recibe 6rdenes de compra a través de Internet?
a. Si__ b. No

10. ¢La empresa ordena productos a través de Internet?
a. Si_ b. No

11. Considera que la empresa tiene suficiente Infraestructura fisica y
tecnologica?
a. Si_ b. No

12. El manejo de la informacién comercial se realiza por medio de:
a. Listado de clientes b. Hoja de célculo (base de datos)
c. Software especial

13. ¢Le gustaria hacer parte de una Empresa Virtual que desarrolle comercio
electronico para sus empresas y sea encubada por ACOPI seccional Narifio?
a. Si__ b. No Porque?

14. De los servicios que prestaria la Comercializadora Virtual, cual(es)
contrataria.

Asesoria empresarial en materia de comercio electrénico
Desarrollo de Sitios Web

Ventas online

Mercadeo y Publicidad Web

Todas las anteriores

coooTp

15. Usted estaria dispuesto de pagar por los anteriormente mencionados.
a. Si__ b. No Porque?
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