Propuesta de comercio digital productos de Aseo

Elaborado por:
Silvio Alejandro Lopez Saldarriaga

Asesor metodologico:

Juan Esteban Rodriguez Gomez

Asesor tematico:

Maria Cristina Isaza Angel

Universidad Autonoma Latinoamericana
Facultad de Administracion
Programa de Administracion de Empresa

2023

Tabla de contenido



AN 0113 = o] 7
1. MOAULO de TOrMUIACION ...ttt e e e 10

1.1  Descripcion de la necesidad o problematica que dio origen a la propuesta

(4SS 1010215 116 1100 <) 11 o SO OP R UPRPPRPPRN 10
1.2 JUSHHFICACION .eoiiiiceic e 13
1.3 ODBJEIIVOS .ottt 14

L1301 GONETAL....eiiiiiiiie et 14
1.3.2 ESPECITICOS .uviiiiiiiiiiie ittt 14
L4 ALCANCE ...t 14
1.4.1  ALCANCE TECNICO. .. uiiiiiiiiiiiie e ertee sttt sttt sttt nreas 14
1.4.3  Alcance GEOZIAfICO. ... .ccuviiiiiiiiiieiiee e 15
1.5 Metodologia . ...cccvveiiiiiiieiie s 15
2 MOdUlo de MeETCadOS. .....uueeiieiiiieiiesiii ettt 17
2.1  Caracteristicas del SECOT .........cciiviriiriieiieiie e 17
2.2 Analisis del entorno macroecondmico (marco contextual) ..........c.ccevvennene 18
2.3 Andlisis del sector (PESTEL) .....ccccoiiiiiiiiiiiieee e 21
2.3.1 Factores politicos ¥ 1€Zales .........ccviiiiiiiiiiiiiiiiic e 21
2.3.2  Factores €CONOMICOS ... ..cccuriiiiieiiiieiiiieaireesiee et e e st sibe e e sineeesnneeeees 22
2.3.3  Factores SOCIALES ......cccuiiiiiiiiiiiiie et 23
2.3.4 Factores teCnOlOZIas. .....ccouiviiiiiiiiiiiiicii e 23
2.3.5 Factores €COIOZICOS .......ciiiiiiiiiiiiii it 24
2.4  Descripcion de 1a SOIUCION .........oocvviiiiiiiciie e 25
2.5  Andlisis de [0S COMPELIAOTES .......cvevrvieiieiiiiiieseeee e 26
2.5.1 Fuerza 1: poder de negociacion de los clientes..........cccoecverieeieeiiieennnn. 27
2.5.2 Fuerza 2: poder de negociacion de los proveedores .........cccevceeeiueennen. 28
2.5.3 Fuerza 3: amenaza de nuevos competidores entrantes .................coe.ee.. 29
2.5.4 Fuerza 4: amenaza de nuevos productos sustitutos ............ccceveverereenen. 29
2.5.5 Fuerza 5: rivalidad entre 1os competidores .........ccoocvevviiviiiiiiniieiiennne 30
2.6 Estudio de Mercado.........ciiiiriiiiiiieiii e 30

2.7 Descripcion publico ObJetiVo .......cccviiiiiiiiiiii 36



2.8  Definicion de canales.........cccvvviiiiiiiniiii s 41
2.8.1 Relacionamiento con el piblico Objetivo.......cccvvvvirieiiiiiiiiciiiieice 42

2.9  Propuesta imagen COrPOTAtIVA. ......ecrvirerrrieiririeriierisee e 43
2.9.1 Nombre unidad de NEZOCIO ....cvvviiiviiiiiieiiiie it 43
2.9.2  ESIOZAN...ciiiiiiiiiiiiii e 44
2.9.3  TMAZOTIPO c.veevviiieiieiie ittt 44
2.9.4  TIPOZIALIa....ccviiiiiiiiiiiic e 45
2.10 Definicion de la propuesta de Valor .......ccooccveiiiiiiiiiiiiee e 45

3 MOdulo TECNICO/OPETALIVO ....vvevvieiieiiieesiee ettt ne e 47
3.1 Infraestructura TecnOlOZICA. ........cueiviriiriiiiiiieieee e 47
3.2 Infraestructura fISICA ......ccueiiiiiiie i 51
3.3 Proceso de la plataforma digital............cccoooiniiiiiiiii e 52
3.4 Plan de producCION........cceiiiiiiiiieiiie ittt 68

4 Moddulo organizacion, gestion y marco NOIMAtiVO.......eerveerieerieearieesieeenieesineans 69
4.1  EStrate@ia COIPOTALIVA ......ccvveviriiesieeiesiiesieesie e 69
4101 MISION it 69
412 VISION oottt s 69
413 VaLOTES ..ottt 69
4.1.4  Filosofia COTPOTAtIVA ......cvviiiviiiieirieiee e 70

4.2 AnAlisiS MArcO NOTMALIVO ......eeruvieieeiiiesieeaieesiee st e st seeessee e e re e e 70
4.2.1 Obligaciones tributarias y fiscales .........ccccvvriiiiiiiiiiniiice 73
4.2.2 Analisis de alternativas de conformacion societaria...........c.cceeverenenne 73
4.2.3 Componente de propiedad intelectual............ccoceviiiiiiiiniiiiniiieniieens 73
4.2.4 Estructura organizacional............ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiec e 74
4.2.5  GODEIMANZA ....oovviiiiieiiie ettt sttt nee e 76

S MOAUIO fINANCIETO ..ttt 77
5.1 EStructura de COSEES ...ciivuiiiiiiiiiiieiiie ettt 77
5.2 Estados financieros proyectados a 5 aflos........cccoevvrviiiniiiiicninicniee 79
5.3 Flujo de caja proyectado a5 afl0S .......ccovvevviriiiiniiiiieiic e 84

6 Resultado del plan de NEZOCIO........cueiviiiiiiiiiiii e 86



6.1 Hallazgos de cara al plan de negocios y al ejercicio académico........ iError!
Marcador no definido.

6.2 Hallazgos representativos moOdulo 1 .........ccocviiiiiiiiniiiiniccce 86

6.3 Hallazgos representativos mOdulo 2 ........coccviiiiiniiiiiiiieniiie e 87

6.4 Hallazgos representativos moOdulo 3 ........cocovviiiiniiiiiii e 87

6.5 Hallazgos representativos modulo 4 ...........cccoovviiiiiniiiiicec 88

6.6  Hallazgos representativos moOdulo 5.........ccoovviiiiiiiiiiiiiiicece 88

6.7 Recomendaciones para la implementacion del plan de negocio................. 89
T CONCIUSIONES . ..eeeviiiiiieitieiii ettt b et e n e nn e s neeanees 90

8 RETCICIICIAS ..eovviiiie ittt sttt et be e ree s 92

Indice de Ilustraciones

Ilustracion 1. Marcas mas vendidas 20
Mlustracion 2. Fuerzas de Porter 27
Tlustracion 3. Segmentacion publico objetivo. 31
Hlustracion 4. Resultados grupo focal 33

ITlustracion 5. Epoca de vida aquetipos 41
llustracion 6. Arquetipo “El Legendario” 38
Hlustracion 7. Arquetipo “La Empoderada”™ ;Error! Marcador no definido.
llustracion 8. Arquetipo “La Soniadora” 39
llustracion 9. Arquetipo “El familiar” 40
llustracion 10. Arquetipo “El explorador” 40
llustracion 11. Mapa de empatia 41
llustracion 12. Imagotipo 44
llustracion 13. Tipografia 45
llustracion 14. Método SCRUM 52
llustracion 15. Mapa de Navegacion portal web CleanConnect 49



file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961493
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961493
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961494
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961495
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961496
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961497
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961498
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961500
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961501
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961501

llustracion 16.
llustracion 17.
llustracion 18.
llustracion 19.
llustracion 20.
llustracion 21.
llustracion 22.
Hlustracion 23.

llustracion 24.

Hlustracion 25. Key Visual pagina interna Déjanos contectar con tu necesidad

llustracion 26.
Hlustracion 27.
Hlustracion 28.
llustracion 29.
llustracion 30.
Tlustracion 31.
Tlustracion 32.
llustracion 33.
llustracion 34.
Tlustracion 35.
Tlustracion 36.
llustracion 37.
llustracion 38.
llustracion 39.
llustracion 40.
llustracion 41.

Tlustracion 42.

Flujograma proceso plataforma

Key Visual home cleanconnect.com

Key Visual Banner home cleanconnect.com

Key Visual Nuestra Empresa cleanconnect.com

Key Visual Aliados cleanconnect.com

Key Visual Portafolio cleanconnect.com

Key Visual Pagina interna portafolio cleanconnect.com

Key Visual Contactenos cleanconnect.com

Key Visual modulo Déjanos conectar con tu necesidad

Key Visual modulo Mejoramos tu calidad de vida

Key Visual pagina interna Mejoramos tu calidad de vida

Key Visual médulo Unidos por un mundo mejor

Key Visual pagina interna Unidos por un mundo mejor

Key Visual modulo Oferta del mes cleanconnect.com

Key Visual pagina interna Oferta del mes cleanconnect.com

Plan de Produccion

Organigrama CleanConnect

Niveles y responsabilidades

CAPEX CleanConnect

VPN, TIR

Estados financieros CleanConnec

Inventario

Cartera

Margen EBITDA

Flujo de caja libre

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
75
75
78
79
80
82
83
84
85

Flujo de caja jError! Marcador no definido.



file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961502
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961513
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961519
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961521
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961523
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961527
file:///C:/Users/juanu/Downloads/Trabajo%20de%20grado%20Alejandro%20Lopez%20V5.docx%23_Toc150961528

Resumen

El presente documento tiene la finalidad de crear un plan de negocio mediante la
implementacién de un sistema digital de comercializacion, de productos de aseo para el
hogar, con el propdsito de generar una cadena de abastecimiento al detal, inicialmente en la
ciudad de Medellin y, con el tiempo, a nivel nacional bajo un enfoque sostenible

(ambiental, social y financiero) para generar valor.

El trabajo da cuenta de como las condiciones macroeconémicas de los ultimos afios,
llevé a las personas a cambiar su forma de consumo (adquirir en varias superficies, incluso
en red); como la pandemia del afio 2020 indujo a la adquisicion de productos que apoyen el
cuidado de la salud a precios accesibles; y como el plan de desarrollo sostenible, invita a
pensar en el futuro haciendo frente a los desafios globales; aspectos que, sumados a la
validacion de hechos mediante una metodologia exploratoria de corte cualitativo, se
convierten para CleanConnect en factores claves de éxito para la puesta en marcha de una
iniciativa de negocios que tiene como proposito final generar una experiencia positiva 'y
satisfactoria alrededor de la limpieza y cuidado del hogar, proporcionando a sus
compradores ahorro de tiempo y dinero mediante la adquisicion de productos eco

amigables y de la mas alta calidad que se ajustan a sus necesidades.

Palabras claves: distribucion, comercializacion, ventas, sostenibilidad.



Abstract

The purpose of this document is to create an entrepreneurship proposal through the
implementation of a digital system for the commercialization, sale and distribution of
household hygiene products, with the purpose of generating a retail supply chain, initially
in the city of Medellin and, over time, at the national level under a sustainable approach

(environmental, social and financial) to generate value.

The work shows how the macroeconomic conditions of recent years led people to
change their way of consuming (buying in various stores, even online); how the 2020
pandemic led to the purchase of products that support health care at affordable prices; and
how the Sustainable Development Plan invites us to think about the future in the face of
global challenges; aspects that, in addition to the validation of facts through a methodology
has a approach qualitative exploratory, that has become CleanConnect key success factors
for the implementation of a business initiative whose ultimate purpose is to generate a
positive experience and satisfying around cleaning and home care, providing its buyers
with time and money savings by acquiring eco-friendly and highest quality products that fit

their needs.

Keywords: distribution, marketing, sales, sustainability.



Introduccion

El presente trabajo, tiene como finalidad, entregar una propuesta de emprendimiento
para el desarrollo de una plataforma digital para la comercializacion, venta y distribucion
de productos de aseo de forma segura, facil y agil, a fin de permitirles a los compradores
encontrar en un mismo canal toda la oferta de aseo para el hogar con materias primas de la

mas alta calidad.

Gracias al desarrollo de esta plataforma, los compradores obtendran, no sélo
productos de calidad elaborados con materias primas eco amigables, sino que tendran a su

vez ahorro de tiempo, gracias a la guia técnica de cada producto

Esta propuesta de emprendimiento estd disefiada para generar valor social,
financiero y ambiental, respondiendo asi a la demanda de negocios verdes y comercios
justos, alineados con los ODS — Objetivos de Desarrollo Sostenible que demanda el

mercado en general y la sociedad.

Para la formulacion de la propuesta, se llevé a cabo un rastreo minucioso del sector,
a fin de determinar el potencial que tiene el negocio en una era donde lo digital cobra
relevancia y los consumidores demandan productos de calidad elaborados o
comercializados por marcas que cada vez estén mas alineadas con las necesidades globales

del planeta para lograr a futuro un mundo mejor para las nuevas generaciones.

La plaza donde se lleva a cabo el ejercicio de observacion y grupo focal para
determinar la viabilidad del negocio fue el Fondo de Empleados Grupo EPM - FEPEP,
empresa de la economia solidaria que apoya el desarrollo de iniciativas de negocio y abrio
sus puertas para conversar con algunos de sus asociados con el propodsito de validar si
estarian dispuestos a adquirir sus productos de aseo para el hogar a través de plataformas

digitales.



Gracias a esto, la propuesta se estructurd a partir de 6 médulos:

En el modulo formulacion, el trabajo da cuenta de la necesidad que se quiere cubrir,
explicando como esta oportunidad de negocio genera valor de acuerdo con las condiciones
actuales del mercado y la economia, el médulo de mercados, se presentan elementos
suficientes para entender las condiciones del contexto en el que se proyecta esta iniciativa,
logrando determinar los clientes potenciales y algunos aspectos necesarios a tener en cuenta
para el desarrollo general del emprendimiento, el médulo técnico / operativo, se revisaron
las particularidades en las que puede incurrir esta propuesta de emprendimiento, a fin de
validar si la plataforma propuesta podria ser sostenible en el tiempo y eficiente de cara a los
publicos de interés determinados, el modulo organizacidn, gestion y marco normativo, este
emprendimiento logrd definir su estrategia corporativa, su estructura organizacional y
gobernanza pensando siempre en la coherencia entre el “core” del negocio y la oportunidad
del mercado, en lo financiero, se logr6 desarrollar el plan del negocio, detallando en este
los costos en los que se deberd incurrir para poner en marcha la propuesta y como se vera
proyectado su estado financiero en general. Por tltimo, en el modulo de hallazgos, se
presentan los resultados mas representativos de cada uno de los mddulos desarrollados,
ademas de las conclusiones y recomendaciones que genero esta propuesta de

emprendimiento.
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1. Moédulo de formulacion

1.1 Descripcion de la necesidad o problematica que dio origen a la propuesta de

emprendimiento.

Fruto de la emergencia de salud publica que se presentd en el afio 2020, las personas
en su afan por cuidar su salud volcaron sus compras a la adquisicion de productos de aseo
que tuvieran componentes antibacteriales, los cuales, les ayudaran a guardar sus defensas

para resistir gérmenes y virus que pudieran afectarlos.

Segun la Camara de Comercio de Bogota (2020), la canasta de bienestar en
Colombia, que incluye los productos de aseo, durante el mes de abril del 2020, crecio en el
gasto real un 12,24%. Por tal razon, las empresas de esta categoria de productos tuvieron
que ampliar y fortalecer su produccion en medio de la pandemia, debido a la alta demanda.
Otras empresas optaron por hacer variaciones en sus portafolios, logrando innovar con

otros productos llegando al segmento de aseo.

Las cuarentenas que se suscitaron por la pandemia dieron lugar a nuevos habitos de
consumo para la adquisicion de los productos de la canasta familiar, lo que llevo a un
incremento del comercio digital mediante plataformas que facilitaron la compra,

distribucion y entrega puerta a puerta. (Navas & Osorio-Romero, 2022)

Este hecho gener6 un cambio en los habitos de compra de todas las generaciones, en
especial, la de los millennials, quienes, por su parte, registraron transformaciones
importantes, presentandose asi, unas tendencias significativas a la hora de comprar, lo que
genero, ademads, una conciencia respecto a impactos sociales, ambientales, psicologicos y,
sobre todo, econdomicos que, influyen en la decision final. Esta nueva manera de tomar
decisiones de los consumidores permitié también, identificar atributos de los productos que,
van generando a su vez, una relacién mucho mas amigable con el medio ambiente y que

responda a las nuevas preocupaciones del mundo. (Navas & Osorio-Romero, 2022)
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El e-commerce tue uno de los modelos de mayor acogida luego de esta situacion. La
masificacion del acceso a internet y la transformacion digital de los negocios presentd un
crecimiento exponencial, haciendo mucho mas fuerte el uso de estos para los hogares
alrededor del mundo. Por lo tanto, con la llegada de la pandemia, varias de estas tendencias
cambiaron o se profundizaron en respuesta a las nuevas condiciones sociales y econémicas

(Gomez, 2021).

Fruto de las variables macroecondmicas que ha tenido el pais en los tltimos 2 afios,
las personas, han cambiado sus habitos de consumo, llevandolos a adquirir los productos de
la canasta familiar a través de diversas superficies, buscando los mejores precios, sin

sacrificar la calidad de estos para mantener el nivel de vida al cual estdn acostumbrados.

Las tiendas de descuento o formatos hard disccount se han convertido en uno de los
principales canales de compra para los productos de aseo del hogar para las amas de casa
entrevistadas, principalmente se destacan D1, Ara y Justo & Bueno. Entre las principales
categorias que compran en los formatos hard disccount se encuentran, lavaplatos,
detergente liquido/polvo, limpiavidrios, suavizante, desengrasante, jabon azul,
desmanchador (quitamanchas), desinfectantes, entre otros. Sin embargo, mencionaban que
aun compran productos de aseo del hogar en las cadenas principalmente los detergentes de

ropa (Duque, Gonzalez, 2019, p.33).

Por otro lado, se observa también en las nuevas generaciones un afan por salir de la
casa materna y, es esta independencia, sumada a las nuevas tecnologias, las que los lleva a
preferir productos que les ofrezcan en linea, ya que la conciencia social que desarrollan los
lleva a tener un estilo de vida mas practico, ajustado a su bolsillo, que sea de calidad y que
en el tiempo deje una huella positiva para la conservacion del medio ambiente. (Jabbour,

2022)
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Una de las conclusiones extraidas de este estudio, indica que un tercio de todos los
consumidores dejaria de comprar sus productos preferidos si perdiera la confianza en la
marca y, de hecho, otro tercio de los consumidores afirma que durante 2019 ya ha dejado de
comprar alguna de sus marcas favoritas por este motivo. Los consumidores afiaden que, en
la decision de compra, dan prioridad a aquellas marcas sostenibles, transparentes, y
alineadas con sus valores. Por ello, afirman que estan dispuestos a pagar mas, o incluso a

cambiar sus habitos de compra, por aquellas marcas que encajan en sus prioridades.

Dado lo anterior, el cambio en los habitos de consumo y la apuesta por la economia
circular, estan redisenando las reglas del juego en la toma de decisiones de los
consumidores. Las generaciones mas jovenes son las mas comprometidas con la ecologia y

el medio ambiente.

Es por esto, que el ofrecer productos de aseo para el hogar, elaborados con materias
primas eco amigables debidamente certificadas por el fabricante, a través de una plataforma
digital que permita su comercializacion, venta y distribucion de forma segura, facil y agil,
le da a este negocio una ventaja destacable, ya que ademads de brindarle a los usuarios
potenciales ahorro de tiempo y posiblemente dinero al adquirir los productos de su
preferencia a un precio justo, también, mediante la guia técnica de cada producto y
tutoriales de usabilidad, su experiencia respecto a la limpieza y cuidado del hogar serd muy

satisfactoria.
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1.2 Justificacion

Lo innovador de este plan de negocio, es que resuelve la necesidad de los
consumidores de adquirir productos de aseo para el hogar, a través de una plataforma
digital segura e intuitiva, la cual facilita la comercializacion, venta y distribucion de estos

productos basicos de la canasta familiar.

De igual forma, este plan de negocio estd planteado bajo un enfoque sostenible, el
cual estard formulado bajo sus tres pilares: ambiental respecto a la distribucion,
comercializacion y venta al detal de productos de aseo para el hogar elaborados con
materias primas eco amigables, lo cual le apunta directamente al cumplimiento del Objetivo
de Desarrollo Sostenible - ODS 13 “Accion por el clima”, con el que claramente se busca
llevar a los hogares colombianos productos que procuren la conservacion del medio

ambiente, gracias a su proceso de manufactura.

Finalmente, en el aspecto financiero, este plan de negocio cumplira con el Objetivo
de Desarrollo Sostenible (ODS) 8, que se centra en ‘Garantizar oportunidades y derechos’.
Este plan considerara la contratacion de jovenes recién graduados sin experiencia laboral,
asi como personas con alguna discapacidad que sean capaces de cumplir con los
requerimientos basicos para la operacion del negocio. Aseguraremos condiciones de trabajo

dignas para todos nuestros empleados, promoviendo asi su bienestar y calidad de vida.

Como Administrador de Empresas y en linea con el perfil de un egresado del
programa de UNAULA, es esencial desarrollar propuestas de valor que sean sostenibles a
largo plazo. Estas propuestas deben estar en armonia con la proteccion de la bidsfera y el

bienestar de la sociedad en general, contribuyendo asi a la creacion de un mundo mejor.
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1.3 Objetivos

1.3.1 General

Proponer la construccion plataforma digital que facilite la comercializacion, venta y

distribucion de productos de aseo

1.3.2 Especificos

e Describir las condiciones actuales del mercado a nivel nacional sobre la categoria de

productos de aseo.

e Desarrollar mapa de navegacion de la experiencia del usuario de la plataforma digital

que posibilite la comercializacion, venta y distribucion de productos de aseo.

e Analizar la viabilidad financiera y anélisis de riesgo del modelo de negocio de la

plataforma digital para la comercializacion, venta y distribucion de productos de aseo.
1.4 Alcance
1.4.1 Alcance Técnico
El alcance del proyecto abarcara la creacion de la estructura del sitio web. Esta
estructura reflejard la experiencia digital del usuario al explorar el sitio

1.4.2 Alcance Temporal

El proyecto se desarrollara en el primer semestre de 2024, una vez se cumpla con el

alcance técnico.
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1.4.3 Alcance Geografico

El proyecto sera desarrollado inicialmente para la ciudad de Medellin, capital del
departamento de Antioquia y, una vez se tenga afianzada la plataforma, se ira expandiendo

su cobertura por todo el territorio nacional.

1.5 Metodologia

Esta investigacion tuvo un alcance exploratorio y descriptivo, el primero para tener bases
suficientes acerca del objeto de estudio y, el segundo, para encontrar esas caracteristicas y
elementos necesarios que permitieran determinar la forma en que se disefio la experiencia del
usuario a través de una plataforma digital para la comercializacion, venta y distribucion de

productos de aseo para el hogar.

La metodologia fue de corte cualitativo, apoyado en la técnica de grupo focal para
conversar con los participantes y conocer a viva voz de ellos su experiencia frente al proceso
de limpieza y cuidado del hogar, ademds de sus expectativas respecto al tema y, referencia

bibliografica para entender el contexto donde operara esta iniciativa.

Se descartd para efectos de la investigacion, la aplicacion de una técnica de corte
cuantitativo, ya que el resultado arrojaria datos predecibles respecto al producto y el canal de
compra, es decir, los potenciales usuarios, independientemente de la marca de preferencia, si
o si compran productos de aseo y, si o si, hacen compras en linea, por lo que este tipo de
datos no aportarian valor dentro del proceso.

Segtn Martinez-Miguelez (1999) el grupo focal es:

Un método de investigacion colectivista, mas que individualista, y se centra
en la pluralidad y variedad de las actitudes, experiencias y creencias de los

participantes, y lo hace en un espacio de tiempo corto. La técnica es particularmente
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util para explorar los conocimientos y experiencias de las personas en un ambiente de
interaccion, que permite examinar lo que la persona piensa, como piensa y por qué
piensa de esa manera. El trabajar en grupo facilita la discusion y activa a los
participantes a comentar y opinar ain en aquellos temas que se consideran como tabu,

lo que permite generar una gran riqueza de testimonios (p.1).

Por su parte, Kitzinger (1995) lo define como “una forma de entrevista grupal que utiliza
la comunicacion entre investigador y participantes, con el proposito de obtener informacion.
Un espacio de opinidn para captar el sentir, pensar y vivir de los individuos, provocando auto

explicaciones para obtener datos cualitativos™ (p. 301).

De acuerdo con estos autores, se trata de una técnica que privilegia el habla y cuyo
interés consiste en captar la forma de pensar, sentir y vivir de los individuos que conforman
el grupo. Los grupos focales se llevan a cabo en el marco de protocolos de investigacion e
incluyen una temadtica especifica, preguntas de investigacion planteadas, objetivos claros,
justificacion y lineamientos. De acuerdo con el objetivo, se determina la guia de entrevista 'y
la logistica para su consecucion (eleccion de los participantes, programacion de las sesiones,

estrategias para acercarse a ellos e invitarlos, etc.).

Su metodologia de trabajo consiste en la reunion de un grupo de entre seis y doce
personas, mas un moderador que serd el encargado de hacer las preguntas y dirigir el
encuentro. Una vez planteado el tema, el grupo discutird acerca del asunto en cuestion, que
puede ser politico, econdmico o bien acerca del producto o servicio, si es que el mismo tiene

una finalidad comercial o de publicidad.

A instancias del marketing, la del focus group, es una técnica muy empleada ya que
permite encontrar deseos y necesidades insatisfechas respecto de los productos, por ejemplo,
cuestiones vinculadas al envasado, a los gustos que se ofrecen, en el caso de algin producto.
La informacion que se obtenga de este serd fundamental a la hora del éxito o fracaso de una

marca.
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Para el desarrollo del grupo focal, se le solicité al Fondo de Empleados Grupo EPM —
FEPEP, institucion de la economia solidaria, que apoya la materializacion de ideas de
negocio, permiso para ser la plaza del objeto de esta investigacion. Con respuesta afirmativa,
se convocaron a 12 asociados del Fondo y se llevo a cabo el ejercicio el jueves 12 de octubre

de 2023 a las 5:00 p.m. en la carrera 58 No. 42 - 125, Edificio EPM, piso 3, costado sur.

2 Moédulo de Mercados

2.1 Caracteristicas del sector

El sector donde se desarrollard el plan de negocio es el sector quimico subsector
productos de aseo para el cuidado del hogar La codificacion DANE para el sector quimico

es 1510

La industria en general juega un importante papel en el desarrollo de la economia
del mundo y es el mayor consumidor de recursos naturales no renovables, asi como uno de
los mayores contaminantes globales. La industria quimica ha sido una de las industrias
manufactureras mas grandes del mundo. Aire, agua, gas natural, metales, aceites y
minerales son las materias primas que generalmente se procesan para fabricar una variedad

de productos quimicos utilizados en todo el mundo (Montes Valencia, 2015).

La industria quimica se enfrenta a una serie de desafios importantes, desde la
reduccion de su dependencia de los combustibles fosiles hasta su papel en la lucha contra el
cambio climatico en general. Los desafios especificos incluyen: captura y fijacion de
dioxido de carbono y otros gases de efecto invernadero; desarrollar una mayor gama de
plasticos biodegradables; reducir los altos niveles de desechos en la fabricacion de

medicamentos y mejorar la eficiencia en la division del agua (The Conversation, 2017).


https://herramienta-digital.com/recursos/plantillas/plan-de-negocios/#3-_Analisis_de_mercado
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2.2 Analisis del entorno macroeconomico

El sector quimico colombiano se encuentra en los primeros 6 puestos de
crecimiento de las exportaciones a América Latina, América del Norte y Asia. Este sector
que ofrece grandes alternativas en el desarrollo de la industria tales como mayor eficiencia,
menor impacto ambiental y costos reducidos, tiene una gran influencia en los esquemas
productivos de otros bienes, lo que lo ubica como un proveedor de insumos necesarios para

la innovacién y para aumentar la competitividad de las empresas a nivel global (Fonade,

2016).

La industria quimica juega un rol fundamental en la economia del pais. De acuerdo
con el DANE, representa el 14% del Producto Interno Bruto (PIB) de la industria
manufacturera del pais, siendo la segunda industria que mas aporta al PIB. En el primer
trimestre de 2022, presentd un crecimiento superior al crecimiento del PIB Nacional,

llegando a 11,5%. (Semana, 2022)

De acuerdo con la Encuesta Anual Manufacturera del DANE, en 2020 la industria
quimica genero6 24.082 empleos y encadend mas de 50 sectores de la economia, los cuales

llegaron a consumir $53,5 billones de pesos de sustancias quimicas (Loaiza, 2022).

El crecimiento en este sector se da a partir del caso de la multinacional P&G en
Colombia, resalta Portafolio, que en el afio 2017, la empresa cumplié 30 afios de
operaciones a nivel nacional y el gerente general de la compaiia en el pais afirma que
Colombia es, y ha sido importante para la compaiiia a nivel global y en América Latina, ya
que es un pais con inmenso potencial debido a su poblacion donde es bien conocida la
oportunidad que hay en el consumo per cépita, en muchas categorias, si lo comparamos con
otras naciones de la region. Por ejemplo, el consumo de detergentes, shampoo, maquinas de

afeitar y lavavajillas en Colombia, es la mitad del total del consumo en Latinoamérica.
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Adicionalmente, los hogares colombianos durante los tltimos 5 afios se han
inclinado en un 76% en la compra de productos nacionales (Gerente, 2020). Sin embargo,
existen diferentes componentes que hacen que el consumo varie como lo son los diferentes
comportamientos del sector de la economia, la inflacion, y el IVA, como por ejemplo lo

establecido en la reforma tributaria del afio 2016 (Gaitan, 2008).

El consumo de productos de aseo a nivel nacional se ve directamente influenciado
por la pandemia del COVID-19. La compra de productos de aseo para el hogar durante el
inicio de la pandemia aumentd un 88%. 31% corresponde a limpiadores liquidos, el 29% a

limpiavidrios y el 28% a detergente de loza (Procolombia 2020).

En los tltimos afios en Medellin, se ha generado un crecimiento exponencial del
sector de productos para el cuidado de hogar, por lo cual, aparecen marcar con gran
recorrido como Familia y Aromatel con una penetracion de mercado del 84%,

aproximadamente. (DANE - Cuenta Satélite Ambiental (CSA), s. f.)

En la region, las empresas han aumentado su produccion en todas las lineas de aseo,
y se han visto beneficiadas por el uso de e-commerce y los aumentos en los precios de estos
productos. (El Crecimiento Del Sector De Aseo Y Cosméticos En Colombia Continua,

2021)

En Colombia las cifras antes de que se declarara la emergencia nacional
demuestran el crecimiento de ambos sectores. De acuerdo con Statista, en el transcurso de
la tltima semana de febrero las ventas de limpiadores y detergentes liquidos crecieron un
31%, las de limpiadores de vidrio un 29% y las de lavaloza un 28%. Respecto a productos
de aseo personal, en este mismo periodo de tiempo, las ventas de pafiitos himedos y jabon

de manos aumentaron un 44% y 35% respectivamente.
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Los hogares colombianos gastaron en promedio $225.000 al afio en la categoria de

competidores (Arenales, 2022).

cuidado del hogar en 2021, segiin Euromonitor. Brinsar, P&G y Grasco son los mayores

En el gasto del hogar de la canasta familiar entran los productos de aseo, categoria

El top de lideres de la categoria de Home Care empieza con Blancox a la cabeza,

propietaria del lider del mercado de aseo (Arenales, 2022).

que incluye multiples productos y en la que un colombiano promedio estd gastando

gasto anual per capita en la categoria Home Care estuvo alrededor de $77.000, y el gasto

hogares, este mercado estaria moviendo cerca de $3,8 billones al afio.

con 4,6% del mercado. Brinsa S.A., empresa conocida por su marca Refisal, es también

llustracién 1. Marcas mas vendidas

LAS MARCAS MAS VENDIDAS EN CUIDADO DEL HOGAR SEGUN EUROMONITOR
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alrededor de $28.968 al mes, segin datos de Nielsen, Euromonitor reporta que, en 2021, el

por hogar fue de $225.000. Si se calcula que, segiin el DANE, en el pais hay 17 millones de
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2.3 Analisis del sector

Para validar la pertinencia de esta propuesta de emprendimiento, se utilizo la
herramienta de anélisis PESTEL, la cual permiti6 identificar oportunidades y amenazas que
existen en el sector, ademas de visualizar factores de los aspectos politicos, econdmicos,
sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que afectan la idea de negocio y que se deben

tener en cuenta.

2.3.1 Factores politicos y legales

En 2012 la Direccion de Desarrollo de la Industria TI del Ministerio de Tecnologias
de la Informacion y las Comunicaciones — MinTIC, disefié e implementd una estrategia
denominada APPS.CO, cuyo objetivo es promover el desarrollo y el fortalecimiento de los
emprendimientos digitales (plataforma web, aplicacion movil, desarrollo sobre plataforma
base o dispositivos de computacion interrelacionados a redes de internet — IOT) basados en

la creacion de valor para el mercado.

En Diciembre de 2020 el Consejo Nacional de Politica Econdmica y Social-
CONPES aprobo la politica nacional de comercio electronico, una estrategia para impulsar
esta actividad en las empresas con el objetivo de aumentar el valor social y econdmico, se
espera capacitar mas de 3.900 micro, pequefias y medianas empresas en comercio
electronico, también se quiere aumentar la confianza de los ciudadanos en el comercio
electronico para impulsar su participacion en el mismo y fomentar buenas practicas en el
sector postal y logistico (Ministerio de las tecnologias de la informacion y las

comunicaciones, 2020).

De acuerdo con el Estatuto del Consumidor, Ley 1481 del 2011, todo comprador
tiene derecho a la informacion clara, Seguridad por encima de todo, Derecho al retracto,
Cambios por garantia, Publicidad engafosa, Reversion de pagos y la forma de reclamar

(Castaneda, 2020).
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2.3.2 Factores economicos

Los fundamentos del desarrollo sostenible y tendencias internacionales se plantea la
estrategia nacional de economia circular del Gobierno Nacional que propende por un nuevo
modelo de desarrollo econdmico que incluye la valorizacion continua de los recursos, el
cierre de ciclos de materiales, agua y energia, la creacion de nuevos modelos de negocio, la
promocion de la simbiosis industrial y la consolidacion de ciudades sostenibles, con el fin,
entre otros, de optimizar la eficiencia en la produccion y consumo de materiales, y reducir

la huella hidrica y de carbono (Gobierno de Colombia, 2019).

Segun el equipo de BBVA Research en su més reciente informe Situacion
Colombia, la economia nacional seguird en su proceso de desaceleracion iniciado en 2022 y
no sera hasta antes de mediados de 2024 cuando el pais empiece a consolidar una
recuperacion lenta y gradual. Asimismo, al final del afio, la inflacion alcanzard una cifra de
9,7% y continuara reduciéndose durante 2024 hasta el 5,4% en diciembre

(Communications, 2023).

En términos de la inflacion, se espera que el proceso de reduccion continte, para
observar una variacion del IPC cercana al 10% a finales del afio. Segun las estimaciones,
para diciembre estaria en 9,7% y, al final del afio 2024, podria situarse en 5,4%. La
reduccién en los precios se dard de forma gradual y contenida por factores como el
Fenomeno de El Nifio, el incremento restante del precio de los combustibles, la devaluacion
esperada en el tipo de cambio y el ajuste de las tarifas y los cobros que suele tener la
economia a los inicios del afo. Se proyecta que el Banco de la Republica esperara hasta el
final del afio para empezar a reducir las tasas de interés. “En diciembre, la tasa se ubicara
en 12,50%, 75 puntos basicos por debajo de su nivel actual, y seguird reduciéndose
gradualmente hasta el 7,0% en 2024. Las decisiones de la politica monetaria estaran
determinadas por el comportamiento de la inflacion, de las expectativas y el crecimiento

economico (Tellez, 2023).
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2.3.3 Factores sociales

Segun el censo de poblacion y vivienda del afio 2018, hay una estimacion de
personas totales de 48.258.494, de las cuales el 51.2% son mujeres, y el 68.2% de la
poblacion esté entre los 15 y 65 afios, edad comprendida dentro de la segmentacion
definida. Segun cifras del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE,
en el afio 2020 42,5% de la poblacion estuvo en condicion de pobreza lo que representa un
incremento de 6.8 puntos porcentuales frente al 2019 que fue de 35,7%. En total son mas de
21 millones de personas las que subsisten con menos de $331.688 mensuales, un monto
linea de pobreza en Colombia. Lo mas grave en condicion econdmica en el Pais, es que mas
de 7 millones de colombianos viven con menos de $145.004 al mes, es decir, viven en
condiciones de pobreza extrema y sus ingresos no les alcanzan para consumir las calorias
que necesita una persona para tener buenas condiciones de salud (DANE, 2021). La tasa de
desempleo en Colombia esta por encima del 13%, una de los mas altos de paises miembros
de la OCDE, solo superado por Espana y Grecia. Esta alta tasa de desocupacion afecta el
poder adquisitivo de los colombianos sobre todo para productos ecolégicos que atin no se
perciben tan necesarios y generalmente son mas costosos que productos tradicionales

(Ocampo, 2021).

2.3.4 Factores tecnologicos

Segun la Camara Colombiana de Comercio Electronico (CCCE), en el primer
trimestre de 2021 las ventas en linea fueron equivalentes a $8.56 billones, una proporcion
que se incremento6 un 44,3% respecto a igual periodo de 2020. Sin embargo, alin existen
desafios en términos tecnologicos para consolidar el comercio electronico en Colombia,
entre ellos esta el acceso limitado al sistema financiero, este es un factor clave para el buen
desarrollo del comercio electronico, uno de los pagos mas utilizados en e-Commerce es la
tarjeta de crédito y para el 2019 solo el 27% de la poblacion adulta contaba con este medio
de pago afectando la digitalizacion, esto sumado a la poca cobertura en conectividad

nacional, y esto se convirti6 en requisito para impulsar la economia, segin la
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Confederacion de Camaras de Comercio - Confecamaras, en el 65 % de los departamentos
de Colombia la suscripcion a Internet es del 10 %. Estas carencias en acceso a internet
impiden la digitalizacion y el acercamiento a las oportunidades que ofrece el comercio
electronico, otro aspecto a resaltad es la importancia de mejorar la confianza del
consumidor para las transacciones digitales, ayudar a dejar de lado la preocupacion por la
seguridad de los datos personales y bancarios al realizar las transacciones en linea y por
ultimo la logistica e-Commerce, uno de los retos mas importantes, los altos costos, las
demoras en las entregas, un nuevo consumidor mas exigente enfocado en la practicidad,

son algunos de los aspectos a fortalecer (Valora Analitik, 2021).

Segtin un estudio de consumo movil en Colombia 2020 realizado por la Firma
Deloitte la actividad que el mayor nimero de personas ha realizado con su teléfono movil
es la toma de fotografias (55%) seguido muy de cerca por consultar las redes sociales

(54%) (Deloitte, 2020).

2.3.5 Factores ecoldgicos

En Colombia, llevar a cabo practicas que protejan el medio ambiente puede
permitirles a las empresas acceder a beneficios tributarios cuando se acogen a los
incentivos consignados en los Estatutos Tributarios que ofrece el Ministerio de Ambiente y
Desarrollo Sostenible, por medio de la inversion en equipos o elementos que minimicen el
impacto ambiental negativo, que puedan causar a través de sus operaciones (Caballero,

2021).

Por medio de la estrategia nacional de economia circular como parte del plan
nacional de desarrollo, el pais busca impulsar e incentivar la transformacion de los sistemas

productivos actuales a esquemas de modelos circulares (Gobierno de Colombia, 2019).
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2.4 Descripcion de la solucion

(Como sabe una persona cudles productos de aseo para su hogar son los mas
adecuados, teniendo en cuenta elementos como tipo de superficies, frecuencia de uso,

tiempo empleado, entre otros?

Teniendo en cuenta lo anterior, esta propuesta busca aprovechar la oferta de
productos de aseo para el hogar que estén manufacturados con materias primas eco
amigables, que sean de la mejor calidad y que puedan ser comercializados, vendidos y
distribuidos a través de una plataforma digital para que llegue, posteriormente, a la puerta
del consumidor a un precio justo en respuesta a esa conciencia de conservacion del medio

ambiente por parte de los compradores actuales.

La plataforma, ademas, busca perfilar a sus compradores, a fin de identificar su
nivel consumo, preferencias y frecuencia de la compra, lo que permitiré a futuro desarrollar
planes de fidelizacion ajustados a estos perfiles, generando asi una conexion con los

clientes perdurable en el tiempo.

Esto se logrard, gracias al registro que los compradores haran en el sitio web,
quienes podran conocer de forma intuitiva y amigable cada uno de los productos, su
composicion, usos y rendimiento, mediante la guia técnica de cada uno, acompafiado de
tutoriales que faciliten la experiencia de uso para lograr la mejor utilizacion del producto.
Asi mismo, contara con la calificacion de cada producto por parte de los clientes actuales,

quienes servirdn de testimonio a nuevos usuarios influyendo en sus decisiones de compra.

Esta plataforma, busca que pequefios comerciantes y personas (minoristas) puedan
adquirir sus productos de aseo de una forma consciente, entendiendo la relacion costo —
beneficio que estos estan dispuestos a dar a productos que sean sostenibles social,

ambiental y financieramente hablando.
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Es importante recordar, que los productos de aseo constituyen parte esencial de la
canasta familiar, por lo que un usuario, perfectamente, valoraria una plataforma que le
ofrezca los mejores productos, se los ensefie a usar y, posteriormente, le recuerde cuando
podria estarse acabando el producto para que nunca esté desabastecido en su hogar de lo

esencial.

2.5 Analisis de los competidores

Para la realizacion de este plan de negocio, sera necesario utilizar una herramienta
que permita identificar los posibles competidores, ya sean directos o indirectos, teniendo en
cuenta fortalezas y debilidades, para asi tenerlas en cuenta en el desarrollo de la propuesta
planteada y asi generar estrategias de mejora. Esta herramienta se elige teniendo en cuenta
el propdsito de comprender y analizar ampliamente la ventaja competitiva de este plan de
negocio para el disefio de una plataforma digital que facilite la distribucion,

comercializacion y venta de productos de aseo.

se utilizardn las 5 fuerzas de Porter, M. E. (1998), la cual permitird un enfoque en
los clientes, proveedores, productos que puedan sustituir la propuesta que se esta
presentando, nuevos competidores potenciales y la competencia directa; al realizar este
andlisis se podra determinar la posicion de la propuesta en el mercado y entender asi, como

puede influir en el mercado actual:
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llustracién 2. Fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS
PROVEEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Fuente (Alonso, 2022)

2.5.1 Fuerza 1: poder de negociacion de los clientes

Se identifica que el consumidor exige unas condiciones especificas de servicio que
el modelo de negocio puede suplir, teniendo en cuenta la diferencia de precios que puede
tener la competencia y la forma de adquirirlo, a fin de que el cliente no se base en el valor

comercial de los productos, sino en su beneficio o calidad.

Dentro de este modelo de negocio, ademas de tener una completa plataforma digital
con el catdlogo de productos y su guia de uso, se implementard campafas de uso a través de
redes sociales o superficies fisicas, como conjuntos residenciales, en los cuales se pueden

poner a prueba los productos para que los usuarios observen en tiempo real los multiples
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beneficios y aprecien las caracteristicas diferenciadoras de estos con relacion a la
competencia.

2.5.2 Fuerza 2: poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de los productos de aseo a elegirse deben responder a la triada de
la sostenibilidad (ambiental, social y financiero), a fin de constituir esto un valor agregado
y un factor decisivo de compra. Preferiblemente, aquellos a los cuales no les interese el
mercado minorista y puedan ver la plataforma como un modelo interesante de incrementar
sus ventas, sin asumir la distribucion y comercializacion puerta a puerta. Que tengan
capacidad de produccion y respuesta conforme crezca la demanda, ademas de tener la
capacidad para establecer relaciones solidas que permitan margen de negociacion y

acuerdos de pago a largo plazo.

Para este modelo de negocio, la firma Polikem es una de las mas opcionadas, no
solo por su trayectoria en el mercado, sino también por la manufactura de sus productos que
les han hecho merecedores de varios reconocimientos a nivel internacional y el foco de su

crecimiento en el mercado desde el plan de desarrollo sostenible.

De otro lado, si bien la plataforma requiere contar con un inventario inicial de
productos, estos pueden ser negociados bajo el esquema de consignacion, de esta forma, se
asegura que la rotacion de productos sea la adecuada, segtin los clientes que se van

perfilando y no se genere una cartera que pueda desestabilizar el negocio.

También, para la puesta en marcha de la plataforma, se requiere contar con los
servicios de un proveedor de disefio de paginas web, que recoja el espiritu de la propuesta y
plasme en ella valor para los usuarios desde la navegacion, ademas de ofrecer soporte en
caso de que falle el sistema. De igual forma, un proveedor de servicios de internet, a fin de

que proveer la conexion de forma 4gil y rapida.
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Es importante tener presente que, en caso de que falle la plataforma, se contara
como medida de contingencia con linea de WhatsApp y catalogos digitales con
hipervinculos a los contenidos que tiene la plataforma, de esta forma, el usuario podra

contar en tiempo real con toda la informacion que incida en su compra.

2.5.3 Fuerza 3: amenaza de nuevos competidores entrantes

La barrera de entrada de la industria de productos de aseo puede variar segtn la
region y las regulaciones locales. Sin embargo, en general, puede ser moderadamente alta
debido a las inversiones necesarias en investigacion y desarrollo, certificaciones de

seguridad y calidad, y canales de distribucién y precio.

Las empresas consolidadas en el mercado, Blancox, clarox, Ariel, Aromatel y
Accion ya tienen ventajas en términos de experiencia, reputacion y relaciones con clientes
y proveedores, por eso como plataforma de distribucion, comercializacion y venta de
productos de aseo, para tener una penetracion asertiva en el mercado, se trabajara en la
busqueda constante de nuevos servicios y productos para que el cliente no tenga que
indagar en el mercado, sino por el contrario, ser siempre un agente innovador en la

consecucion de la mejor oferta para su hogar.

2.5.4 Fuerza 4: amenaza de nuevos productos sustitutos

En esta industria, la amenaza que representan los productos sustitutos podria
considerarse baja, dado que los productos quimicos destinados al cuidado del hogar son
fundamentales y no poseen reemplazos directos. No obstante, es crucial mantenerse alerta a
las tendencias emergentes en el mercado. Por ejemplo, los productos naturales y ecologicos
podrian constituir una amenaza potencial si no se logra adaptar a estas preferencias que
podrian ser cada vez mas populares entre los clientes
No obstante, algunas estrategias para hacerle frente a esto podrian estar en la generacion de
relaciones comerciales de productos complementarios o periféricos para aumentar asi la

experiencia del usuario y distraer su atencion de posibles productos sustitutos.
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2.5.5 Fuerza 5: rivalidad entre los competidores

La rivalidad en la industria de productos quimicos para el cuidado del hogar puede
ser alta, especialmente si hay numerosos competidores, como Blancox, Clorox, Ariel,
Aromatel y Accion, que ofrecen productos similares y con valores agregados, ademas de las

grandes superficies que pueden tener una gran variedad de oferta en productos de aseo.

La diferenciacion de productos, la innovacion constante, la construccion de una
marca solida y la expansion geografica, pueden ser estrategias clave para ganar cuota de
mercado, por lo que una estrategia a aplicar podria ser la de realizar alianzas con algunos
competidores, con el fin de generar crecimiento exponencial en el mercado de los productos
para el cuidado del hogar.

Aunque algunos estudios sugieren que hay clientes dispuestos a probar nuevas
marcas, también hay un segmento del mercado que prefiere las marcas tradicionales. Esta
lealtad a lo conocido podria ser un desafio para nuestra plataforma, ya que estos clientes
pueden ser reacios a probar algo nuevo. Por lo tanto, es esencial que continuemos
generando contenido atractivo que comparta las experiencias de otros usuarios y consejos

para optimizar el uso de los productos.

2.6 Estudio de mercado

Con el fin de identificar aquellos elementos que ayuden a construir la experiencia de
usuario a través de una plataforma digital dedicada a la comercializacion, venta y distribucion
de productos de aseo para el hogar, se efecttio un grupo focal a 12 personas asociadas del

Fondo de Empleados Grupo EPM — FEPEP de la ciudad de Medellin.
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Para el encuentro, se tuvieron en cuenta aspectos sociodemograficos como edad en los
siguientes rangos: 18 a 25 afios, 26 a 35, 36 a 50, mayores de 51 afios, sexo, salario, estado
civil, entre otros, a fin de obtener un grupo heterogéneo que revelara informacidon importante
a través del didlogo, a fin de lograr un mejor criterio para la definicion de perfiles potenciales,

hallazgos y conclusiones.

Para la segmentacion de las 12 personas, se acordd que fueran 3 por cada rango de edad

y con caracteristicas de vida diferentes:

llustracion 3. Segmentacion publico objetivo

PERSONA | SEXO | EDAD ESCOLARIDAD | ESTADO | HIJOS | MASCOTA | SALARIO
CIVIL
No. 1 F 21 Profesional Soltera No No $3.500.00
Entre 18 a
25 anos
No. 2 F 25 Profesional Unidn No Si $3.500.000
Entre 18 a Libre
25 anos
No. 3 M 23 Tecnologo Soltero Si No $2.800.000
Entre 18 a
25 afios
4 M 31 Profesional Soltero No Si $3.500.000
Entre 26 a
35 anos
5 F 29 Profesional Soltera Si No $4.500.000
Entre 26 a
35 anos
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6
Entre 26 a

35 anos

35

Posgrado

Soltera

Si

Si

$6.500.000

7
Entre 36 a

50 anos

38

Posgrado

Casado

Si

Si

$10.500.000

8
Entre 36 a

50 anos

43

Posgrado

Casado

Si

Si

$10.500.000

9
Entre 36 a

50 afos

47

Posgrado

Unidn

Libre

Si

Si

$6.500.000

10
Mayores de

51 afios

51

Posgrado

Soltero

Si

No

$23.000.000

11
Mayores de

51 afios

51

Tecnodlogo

Casada

No

Si

$2.800.000

12
Mayores de

51 afos

72

Profesional

Viuda

Si

Si

$10.500.000

Para el desarrollo del grupo focal, se abordaron las siguientes tematicas:
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llustracion 4. Resultados grupo focal

EJE TEMATICO

HALLAZGOS

Coémo es su experiencia de compra en

linea

Todas las edades han comprado méas de una vez en linea de
forma satisfactoria.

Los rangos de edad por debajo de los 35 afios son los que mas
compran en linea por la inmediatez que el canal les genera.
Todas las edades manifestaron pagar sin dificultad a través de
una pasarela de pagos.

Sélo una persona mayor de 51 afios manifestd recibir ayuda para
el pago en linea.

La mayoria de las compras en linea la realizan a través de tarjeta
debido y no crédito, lo que demuestra flujo de caja en cada uno
de los segmentos.

Los menores de 35 afios prefieren el pago con tarjeta de crédito,
aprovechando descuentos adicionales o sistemas de puntos que

posteriormente redimen.

Como es su ideal de un sitio web

Todas las edades manifestaron que es aquel que tiene equilibrio
entre la cantidad de informacion y los pasos en la transaccion.
Todas las edades estuvieron en sintonia al hacer referencia que
prefieren portales con valor agregado desde la usabilidad.

Los menores de 25 afios, aquellos que tienen mas contenido
interactivo, donde todo es contado y no tengan que leer mucho.
Los mayores de 36 afios prefieren sitios donde les expliquen con
“plastilina” lo que van a adquirir y como lo tienen que adquirir.
Aquellos que sean intuitivos “a prueba de tontos”, coinciden
todos los segmentos.

Del segmento en adelante prefieren los sitios web que tiene

asesor en linea para cualquier duda que el portal no responda.
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Los menores de 25 afios prefieren sitios cuya narrativa sea
transmedia y les cuente una historia creible, que les muestre la

utilidad de algo.

Como adquiere los productos de la

canasta familiar

La mayoria de los segmentos dice que en diferentes superficies
(fisicas y digitales) “Nos volvemos caza ofertas”

Los segmentos de mayores prefieren grandes superficies por la
confianza y tradicion.

Los segmentos jovenes estan explorando plataformas de compra

integral como Merqueo.com, entre otras.

Como es su experiencia de limpieza y

aseo del hogar

Los segmentos mas joévenes manifiestan hacerlo muy rapido, no
se complican, los de mediana edad son meticulosos para el aseo
al igual que los mayores. “Les importa tener un ambiente lindo,
armonioso, limpio y seguro”.

Todos los segmentos manifestaron sentir una preferencia por
productos eco amigables, pero se quejaron de los altos costos
que pueden tener algunos en el mercado.

Algunos segmentos manifestaron comprar  productos
especializados de aseo a través de catdlogos de firmas
multinivel.

Muchos guian sus compras de aseo y la limpieza del hogar por

lo que les indique la empleada del servicio.

Qué buscan en una experiencia de

limpieza y aseo del hogar

Todos los segmentos concuerdan en aspectos como: que sea
practico, que se aplique facil, que no dafie sus superficies, que
rinda todo el mes o mas, que le haga la vida facil, “que sea ley

del menor esfuerzo”.

Estarian  dispuestos a  adquirir

productos de aseo para el hogar en linea

Todos los segmentos estuvieron de acuerdo en que estarian
dispuestos a incursionar mas en compras en linea si encuentran

alternativas de facil acceso y que responda a sus necesidades.
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Manifestaron que les gustaria contar con un aliado que les ayude
en esta labor sin que represente un gasto inmanejable en el
tiempo.

Les Ilamo la atencion la posibilidad de tener un sitio web que le
haga seguimiento a sus compras para nunca quedarse sin

producto. Que el proceso sea muy natural, mecanico.

Influye en sus compras que los
productos o las marcas estén alineados

con los ODS

Para todos los segmentos fue contundente contar con
alternativas que ayuden a la conservacion del medio ambiente.

Para todos los segmentos es importante consumir productos de
marcas que piensen en una mejor humanidad

A todos los segmentos les gustaria adherirse a causas sociales

de sus marcas favoritas.

Una vez agotado el temario y hecho el analisis respectivo, se llegd a las siguientes

conclusiones del ejercicio:

Sin importar el segmento, se evidencia poder adquisitivo en los participantes, motivo por
el cual, estarian en capacidad de invertir en productos de aseo de buena calidad, si son
eco amigables y respetan el cuidado del medio ambiente.

Todos los segmentos manifestaron no tener mucho tiempo, por eso, contar con una
herramienta que les ayude a tener una experiencia de limpieza y aseo para el hogar de
forma satisfactoria, se convierte en un factor importante para su calidad de vida.

Todos los segmentos estarian dispuestos a adquirir los productos de aseo para el hogar
en linea, siempre y cuando el sitio sea amigable, cercano, agil, seguro, eficiente y sirva
para satisfacer sus necesidades de forma préctica.

Todos los segmentos estarian dispuestos a hacer transacciones en un sitio web confiable,
asi como permitirle el tratamiento de sus datos personales para generar un sistema de

fidelizacion.
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e Todos los segmentos manifestaron querer una alternativa que, mas que venderles un
producto de aseo para el hogar, les muestre la utilidad de este con miras a “qué van a
ganar” si los incorporan a su estilo de vida.

e Todos los segmentos concuerdan que estarian dispuestos a incursionar en un sitio web de
esta naturaleza si el contenido es practico, facil de comprender y linda con lo ludico.

e En temas de transacciones todos los segmentos concuerdan que el portal web también
debe tener una version responsive amigable, a fin de que permita hacer la compara desde
cualquier lugar y dispositivo.

e Los grupos de clientes con hijos expresaron gue valorarian mucho una plataforma que
ofreciera algun tipo de programa de fidelidad. De esta manera, si tuvieran que ausentarse
por un viaje u otro motivo, podrian abastecer su hogar con los productos necesarios para

que sus hijos puedan continuar con su rutina habitual

Dado lo anterior, se evidencia un ambiente favorable para la implementacion de una
plataforma digital que permita la comercializacion, venta y distribucion de productos de aseo
para el hogar, siempre y cuando sea una solucion que aporte al mejoramiento de la calidad

de vida del usuario de forma segura.

De acuerdo con la ley de Habeas Data 1581 de 2012, no se permitio tener registro

fotografico de los participantes del grupo focal.

2.7 Descripcion publico objetivo

Conocer las caracteristicas, deseos y frustraciones del cliente, es ideal para la
estructuracion de una propuesta de negocio, para ello fue necesario desarrollar primero una
segmentacion del cliente potencial y luego estructurar un mapa de empatia para determinar
el cliente ideal, donde se obtuvo que ese “cliente ideal” para consumo de productos de aseo
para el cuidado del hogar son mujeres y hombres entre los 25 y 50 afios que valoran tener
tiempo para el desarrollo de sus actividades, la comodidad, la calidad y la seguridad de los

productos de usan.
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Por ello, la plataforma digital debera centrarse en satisfacer esas necesidades y
deseos, ofreciendo una amplia gama de productos que les ayuden a hacer mas facil las
labores de aseo en su hogar, sumado a un abastecimiento fécil y rapido en linea para recibir

en la comodidad de su hogar u oficina.

De acuerdo con el publico que se trabajé en el grupo focal, el rango de ingresos de
nuestro cliente ideal esta entre 1 y 5 SMMLYV, donde el promedio del grupo familiar podria
estar compuesto por 2 o 4 integrantes, cuyas principales necesidades estdn en adquirir
productos de aseo que lleguen a la puerta, cumplan los més altos estandares de calidad,
aporten positivamente a la huella verde y ayuden a cuidar su hogar manteniéndolo limpio y

desinfectado.

La segmentacion realizada en el grupo focal permitio definir unos arquetipos de
clientes segun la teoria psicoanalitica de Carl Gustav Jung, quien propuso la existencia de
doce arquetipos basicos, inspirados en el imaginario del tarot de Marsella y otras fuentes
literarias occidentales, y fuertemente relacionados con “eventos arquetipicos”, es decir, de
profundo significado simbdlico, como son el nacimiento, la muerte, la iniciacion o el

matrimonio (Concepto.com).

Muchos de estos arquetipos han sido utilizados como modelo para componer relatos
y personajes, o bien para el branding y la publicidad de las marcas comerciales

(Concepto.com).

Teniendo en cuenta lo anterior, los arquetipos definidos para nuestra propuesta,
segun el perfilamiento de los participantes en el grupo focal y la época de vida en la que se

encuentran, son:


https://concepto.de/publicidad/

lustracion 5. Epoca de vida arquetipos

@
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Antes de los 28: Entre los 29 y los 35 afios: 3 Entre los 36y los 41 anos: Entre los 42 y los 53 anos; Luego de los 54 afios: /

Adaptacién Profesional Epoca de Logro Individuacion Auto-actualizacién

llustracién 6. Arquetipo “El Legendario”

“El legendario”

José Gomez Restrepo * Agradecido
*  Le encanta compartir
* Cuidadoso
Edad: 70 afios + Comprometido
L R * Conservadory
Ocupacién: Pensionado tradicional
Estado Civil: Casado * Exigente e impaciente

Hogar: Esposa

Estrato: 3 / )
/- Acceder a beneficios y

Canales: Presencial y telefénico viajes para disfrutar en
familia

Aportarle a su estilo de vida
Educarse sobre el portafolio
de productos y servicios

= Participar en obras sociales

Vi

@ :

Perfil: Espiritual

=L = Asesoramiento en sabiduria
. . Sentir financiera
Historia i

Oportunidades

Don José es pensionado, vive en casa propia con su esposa, en el barrio Los Colores de
Medellin. [+ Disfrutar la vejez
Tener casa campestre

B i A . A = Tranquilidad
Ingeniero mecanico de profesién y padre de 2 hijos que ya estdn casados. + Sentirse itily compartir

Trabajo en una empresa de servicios de Medellin, donde se pensiond. su conocimiento

+  la felicidad de su esposa
Es un hombre bastante familiar, ama a sus hijos y nietos, le encantan servir a las y familia
personas. Es muy organizado financieramente y a su edad disfruta de estabilidad y +  Estabilidad econdmica

. P Alcanzar sus suefios por
solvencia econémica N
cumplir

. . /
Motivaciones o

Epoca de Legado

*  Atencién

* Empatia

* Escucha

s Acompafiamiento

= Velar por el bien
comuin

* Reconocimiento

= Notener enque
invertir su tiempo

*  Presentar
dificultades en su
salud fisica, mental o
financiera

+  Soledad

+ Temeala tecnologia J

Temores

Manejo de tecnologia:




llustracion 7. Arquetipo “La Empoderada”

“La empoderada”

Paula Bermudez Correa

Edad: 39 afios
Ocupacién: Negociadora internacional
Estado Civil: Soltera

Hogar: Vive con su gato

Estrato: 4

Canales: Digital y telefénico

@ Perfil: P.atr\'monial
fpser
* Sentir
-

Historia Tonst

Paula es una profesional que a lo largo de los afios ha logrado prepararse
académicamente. Ha ascendido en su profesidn, gracias a su disciplina y su visién
de largo plazo en la compafifa.

Trabaja actualmente en una empresa de servicios y tiene un buen salario, del cual
realiza diferentes inversiones.

Vive en Envigado en su apartamento propio, con su pareja y su hijo Sebas, ademas
con Mogui, su amor gatuno.

Paula es sofiadora, apasionada y entregada a su trabajo, comprometida con sus
objetivos, personales y laborales. Se moviliza en su carro y se ejercita diariamente
en el gimnasio. Le gusta estar capacitdndose constantemente.

Autocuidado fisico y
mental

Le inquieta el futuro del
medio ambiente

Le gusta meditar
Comprometida con su
trabajo

Metodica

Orientada al logro
Pracfica y racional

Procesos agiles y simples
Diferentes canales de
atencion

Educacién financiera y de
inversiones
Acompafiamiento y
brindarle contenidos de
formacion y educacion

Viajar en pareja
Conocer nuevos lugares
Cumplir sus planes
Buen salario

Alcanzar logros
profesionales

Buenas tasas de interés

Motivaciones

llustracién 3. Arquetipo “La Sofiadora”

“La sonadora”

Ana Maria Taborda Duque

Edad: 26 afios

Ocupacion: Analista
Estado Civil: Soltera

Hogar: Vive con su mamd, su hermano y su perrita
Nina
Estrato: 3

Canales: D

al y telefénico
@ Perfil: Experiencial
ﬁ Ser

Tener

Historia

Ana es una profesional en Ingenieria financiera, actualmente estd haciendo su
especializacion en administracion.

Tiene un estilo de vida saludable, disfruta salir de rumba, viajar y comer rico en
restaurantes buenos y de moda.

Es extrovertida, amigable, descomplicada, tranquila y arriesgada.

Ahorra poco, porque le encanta vestirse con las nuevas tendencias de moda. Ademas, le
brinda una buena calidad de vida a su hija perruna Nina.

Su suefio es comprar su carro Ultime modelo y hacer una maestria en el exterior.

Parte de su tiempo libre lo dedica a ver redes sociales y a estar enterada de lo dltimo de
la farandula, asiste a los eventos de ciudad y de pais, y también le gusta ir al gimnasio.
Tiene un pensamiento racional sobre el cuidado del medio yla ibilidad.

Le encanta ver Netflix y
tiene sus listas musicales
en Spotify

Le gusta sentirse libre
Busca la facilidad y
practicidad en todo
Consume redes sociales
Tiende a flexibilidad
laboral

Procesos répidos y
faciles

Préstamos de facil acceso
Ofertas asertivas y
atractivas

Recibir formacion en
inteligencia financiera
Convenios acordes con su
estilo de vida

Oportunidades

Viajar mucho

Conocer culturas

Salir en su carro con los
amigos

Recibir bonificaciones
Tener un buen celular
Bentirse actualizada en
todo

Sentirse segura

Bienestar financiero

Facilidad y simplicidad en

los procesos

Escucha y

relacionamiento

Independencia y

autogestion

Recibir informacion clara y|
creta

CO(

No rendir en el trabajo
Quedarse sin trabajo
No cumplir lo planeado
Soledad

Ala vejez
Preocupaciones
financieras

Temores

Manejo de tecnologia:

Aparentar y tener una
estable y buena vida
Tener solvencia econdmica
para darse gusto

Ser reconocida
Personalizacion
Entendimiento de su estilo
de vida

No pasar a la maestria
No tener el dinero para
viajar al exterior

No sentirse a la moda
No cumplir sus suefios
Teme a no tener un
mundo donde vivir

A no sentirse incluida en
su entorno

Temores

Manejo de tecnologia:

39
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llustracion 9. Arquetipo “El Explorador”

“El explorador”

Daniel Jaramillo Pérez *  Quiere vivir en el extranjero ’ E?g:;:cci;idl:rc?ninle
*  Le gusta pasear en moto « Agiidad en los procesos

o +  Trabajador proactivo
Edad: 32 afios ! p +  Alencion personalizada

*  Legustainveriren +  Adquirir productos por

g Ocupacién: Ingeniero Industrial cryptoactivos
medios digitales
+  Conocedor de las redes - -
v Estado Civil: Soltero sociales y canales digitales * Vivir experiencias para
alimentar el ser

{3) HogariElysuperro

Estrato: 3
L *  Notener dinero para darse
Canales: Digitales (Redes sociales, paginas = Ofertas para viajes gusto
web y apps) culturales y con propdsito - Que nole brinden
R @ Perfil: Experiencial » Aencion digital infarmacin clara
et &/ < Crédito educativo = Derrochar el dinero
B . = Compras porintemet = Teme a no tener un mundg
| — +  Tasas de interés bajas donde vivir
H H T Sentir » Portafolios de inversion = Temeanotenerun
HIStOI’Ia - - Formar en inteligencia portafolio diverso de

ingresos que le garanticen
estabilidad financiera

Daniel es profesional, vive con su mascota en vivienda familiar y a corto plazo desea Oportunidades

Manejo de tecnologia:

financiera

hacer una maestria con el propdsito de crecer profesionalmente. Pasa gran parte del

tiempo en su celular, pues es su principal espacio de socializacion, trabajo y ocio. " Grecimiento profesional

Utiliza aplicaciones de contenido streaming como Spotify y Netflix, ademds de otros «  Estabilidad economica
recursos digitales para invertir su tiempo libre; busca y comparte contenido sobre «  Educacién financiera
experiencias con marcas y servicios, y prefiere la atencién en entornos digitales como = Conocer el mundo
redes sociales o chats sobre la presencial o telefonica. Tiene un estilo de vida +  Poder disfrutar su vida

social
«  Tenerfluidez econémica
«  Conocer nuevas culturas

Motivacione

saludable por lo que le gusta la meditacidn, el ejercicio, la buena alimentacion y se
destaca por su conciencia sobre el cuidado del medio ambiente y el bienestar de los
demas.

lHustracion 10. Arquetipo “El Familiar”

" HH n
El familiar e st

+  Estd siempre enterado de +  Aprendizaje constante
. las tendencias = Bienestar familiar
G Imldo econdémicas «  Mantenerse saludable
= leinteresan las - Estaractualizado
problemiticas sociales *  Recibir informacion
Edad: 50 afios +  Escentrado y maduro clara y concreta
+  Hombre familiar y «  Tener tranquilidad en su
@ Ocupacién: Ingeniero Eléctrico religioso vida
- Esexigente, analitico y = Diversificar sus
v Estado Civil: Casado muy estructurado inversiones
m Hogar: Esposa, 2 hijos y un perro
@ Estrato: 4
#" Mo alcanzar a pensionarse

+  Beneficios para la familia
-+ Notener un ahorro para

Canales: Digital, presencial y telefénico = Créditos para estudio Lt
- Educaciény asesoria en el futuro
@ Perfil: Espiritual sabiduria financiera + Nodejar huellaen
'ertil: espiritual i i
LSV P - Planes saludablesy quienes lo conacieron

- Dejar desprotegida a su

familiares

i familia
ﬂ Sentir = Invertir en el extranjero
e — . = Perder el control de sus
2 : Tener - Tralo ESPECIE‘ ¥ finanzas
Historia personalizade - Presenar dificultades a
N C,"‘, °§ e‘,a'@ plazo nivel mental, fisico y
Diego es amante a su familia, siempre estd en bisqueda de lo mejor para ellos. Disfruta todos los pies financiero
momentos que pueda compartir con sus hijos y brindarles entretenimiento. Temores
Busca momentos y espacios que alimenten su espiritualidad, realiza actividades al aire libre como
caminar, y asistir a la ciclovia. = Verasus hijos graduarse . .
. ” ” Manejo de tecnologia:
Se especializdé en proyectos y desea complementar su formacién con nuevos saberes (educacidn *  Recibir reconocimientos
continua), desea garantizarle una educacién de calidad para sus S. laborales
Le gusta estar al tanto de las noticias importantes en Colombia y el mundo, usa poco las redes sociales, : ?ccedera educacion
inanciera

ve y escucha programas de opinién.

" 5 i . *  Planes de ahorro e inversion
Tiene una economia estable y tiene controladas las finanzas familiares. Cuenta con varios apartamentos

Apalancar sus suefios

y recibe renta de ellos. —
g . e N Motivaciones
Es un hombre entusiasta, buen compaiiero, enamorado de su trabajo, disciplinade y comprometido.

Es validador de la informacién con las recomendaciones que recibe de su entorno social.
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Teniendo definidos los arquetipos del negocio, a continuacion, se presenta el mapa

de empatia de nuestro cliente ideal:

llustracion 4. Mapa de empatia

PIENSA

IMaria valora su tiempo y comodidad.
Quiere asegurarse de que su hogar este
limpio y seguro para su familia.

Le preocupa encontrar productos de aseo
de calidad.

Le gusta la idea de comprar productos de
aseo en linea para ahorrar tiempo.

DICE

|IExperimenta dificultades para
encontrar productos de aseo de calidad
en tiendas locales.

Le preocupa que los productos no sean
seguros para su familia.

Le falta tiempo debido a su trabajo y
responsabilidades familiares.

HACE

IRealiza compras en linea regularmente,
especialmente para productos de
conveniencia.

Lee resenas y busca informacion antes
de comprar productos en linea.

Puede gastar un poco mas en productos
de calidad y comodidad.

SIENTE

Necesita una plataforma confiable que
ofrezca productos de aseo de alta
calidad y seguros para su hogar.
Quiere ahorrar tiempo y esfuerzo en la
compra de productos de aseo.

Busca una experiencia de compra en
linea facil y transparente.

2.8 Definicion de canales

La eleccion y la gestion eficaz del canal de distribucion, comercializacion, venta y,
ademas de comunicacion, son esenciales para el éxito del negocio, ya que influirdn en como
se entregan los productos con su oferta de valor, como se atrae para generar una apuesta
diferenciadora y, como se retiene a los clientes para generar fidelizacion y relaciones

duraderas como baluarte de sostenibilidad en el tiempo.

El principal canal de distribucion de los productos de aseo sera la plataforma digital
en version para equipos de computo y su version para moviles, a través de la cual, se
podran tomar los pedidos y, posteriormente programar su despacho a domicilio. Es

importante recordar que, dentro del modelo de negociacion con el proveedor, esta la



42

adquisicion de los productos en consignacion, evitando asi, incurrir en bodegaje innecesario

y sobrecostos que luego deban ser cargados al producto.

No obstante, la linea telefonica y de WhatsApp, también entran a formar parte del
pull de canales de distribucion, ya que estos responden a las preferencias de usuarios con
menos uso de sistemas digitales o que requieran asistencia personal, pero que estan

interesados de igual forma, en recibir los productos en la comodidad de su hogar.

Y, podria pensarse a futuro, para ampliar su alcance y llegar a nuevos clientes, el

asociarse con tiendas en linea de terceros.

De otro lado, la iniciativa, también estard gestionada a través de canales de
comunicacion, tales como: redes sociales para publicar anuncios, contenido relevante y
promociones; marketing de contenidos para crear y promover contenido de valor para el
cliente como blogs, videos y guias que atraiga a la audiencia y muestre conocimiento sobre
productos de aseo y, publicidad en linea, mediante anuncios pagados en motores de

busqueda para atraer trafico a la plataforma.

2.8.1 Relacionamiento con el publico objetivo

Este modelo de negocio busca conectar con un publico que en su mayoria le gusta la
tecnologia, usa plataformas digitales y las redes sociales en su dia a dia para simplificar su

vida.

Dado lo anterior, el modelo de negocio B2C es el ideal, ya que es una estrategia
muy utilizada dentro del e-commerce, siendo la marca la que fabrica el producto o brinda

los servicios al cliente de forma directa.

Este modelo de negocio, también conocido como “negocio a consumidor”, es una

practica comercial llevada a cabo por empresas o negocios que venden a los consumidores
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finales sin que existan intermediarios. Su sigla fue empleada por primera vez en 1979 por
Michael Aldrich, quien es considerado como el inventor de las compras en linea. Este
modelo se asocia con frecuencia a las tiendas online permitiendo reducir la distancia entre
las marcas y los clientes, creando un canal mas eficiente, global e inmediato que los canales

de venta tradicionales usados por los negocios fisicos (Shopify.com).

Gracias a este modelo de negocio B2C, se busca concentrarse en una audiencia con
caracteristicas similares a quienes se les ofrezcan productos que cubran sus necesidades o
resuelvan sus problemas, ya que el factor emocional es un aspecto decisivo para determinar

la compra.

Dentro de sus principales ventajas estd la generacion de relaciones a largo plazo con
los clientes, aumento en la facturacién, més oportunidades de recurrencia y escalabilidad y

una mayor previsibilidad de los ingresos (Silva, 2021).

Dado lo anterior, los canales de comunicacion que mayor impacto tienen en esta
audiencia son las redes sociales como Facebook, Instagram o WhatsApp, donde ellos
podran obtener contenido de valor, ofertas e informacion de interés para el comprador final
encuentre un motivo para adquirir los productos de aseo, que le brinda la plataforma digital

y se construya una relacion de confianza y cercania para ambas partes con el tiempo.

2.9 Propuesta imagen corporativa

2.9.1 Nombre unidad de negocio

A fin de conectar con los publicos de interés, desde una mirada vanguardista,

moderna e innovadora, el nombre de la empresa se construird con la uniéon de dos

extranjerismos: Clean y Connect. El primero significa limpio y, el segundo, conectar, ya
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que eso es lo que busca la plataforma digital, conectar con las necesidades de sus clientes

para darles una solucién de limpieza a su medida de manera eficiente y sencilla.

Dado que el concepto de la marca gira en torno a la limpieza, la comodidad y la
accesibilidad, en lo adelante hablaremos de CleanConnect, una marca amigable y de facil

recordacion para los usuarios que utilicen la plataforma.
2.9.2 Eslogan

Dentro de la construccion de la identidad corporativa, definir un eslogan es
transmitir de forma corta y sonora cudl es la oferta de valor de tu servicio y qué es lo que te
hace diferente frente a la competencia. Provocara ademas que las personas te recuerden mas

facilmente con el paso de los dias.

En tal sentido, esa promesa de valor de CleanConnect sera en lo adelante “Limpieza

al alcance de tu mano”.
2.9.3 Imagotipo

Para efectos de la representacion visual de la marca, se crea un imagotipo, el cual
consiste en fusionar en una misma unidad el simbolo, el nombre de la empresa y su

eslogan, logrando el siguiente resultado:

llustracion 5. Imagotipo

=

CLEANCONNECT

Limpieza al alcance de tu mano
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2.9.4 Tipografia

Para lograr una proyeccion de limpieza y accesibilidad, la tipografia elegida para la
construccion de la identidad visual de la marca fue Texture para los contenidos y Brush

para resaltar contenidos o mensajes disruptivos en la plataforma o medios de comunicacion:

llustracién 6. Tipografia

TEXTURE Kruth

2.10 Definicion de la propuesta de valor

CleanConnect se compromete a brindar una experiencia completa y satisfactoria
para la adquisicion de productos de aseo para el hogar, ya que contara con una plataforma
disefiada para brindar productos acordes a cada necesidad que facilitara la vida de los

consumidores y los llevara a contar siempre con un entorno limpio y saludable.

La accesibilidad a la plataforma hara que los consumidores no tengan que divagar
respecto a la adquisicion de productos de aseo que pueden experimentar en otros canales de
compra, fruto de la sobre oferta, ya que ésta brindara aquellas soluciones de aseo que en el
mercado estén rompiendo con todos los estdndares de calidad y le estén apuntando a una

economia sostenible.

La propuesta de valor de esta plataforma digital, que facilita la distribucion,
comercializacion y venta de productos de aseo, también responde a varios de los Objetivos

de Desarrollo Sostenible - ODS, lo cual, la constituye en una apuesta prometedora que no
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solo da solucion a algunos desafios de la humanidad, sino también, a la salud y beneficio de

los compradores.

De otro lado, la forma de conectar de CleanConnect con sus clientes, sera el eje
principal de su relacionamiento a largo plazo, ya que, al conocerlos, saber los productos de
su preferencia y el uso que le dan, podré ofrecerle un servicio personalizado, lo cual es muy
importante hoy en dia, toda vez que el consumidor, exige marcas mas cercanas y genuinas

en su relacion comercial.

Por ultimo, la propuesta de valor también apuntara a tres pilares clave:

Variedad y accesibilidad: en CleanConnect ofreceremos una amplia gama de
productos de aseo, elaborados con materiales eco amigables y sostenibles mediante una

plataforma digital que se asegurara de tener un producto para cada necesidad de limpieza.

Facilidad y comodidad: se ha disefiado CleanConnect pensando en la comodidad
del cliente. La interfaz intuitiva y amigable permitird una navegacion sencilla, busqueda

rapida de productos y un proceso de compra sin complicaciones.

Confianza y calidad: en CleanConnect, esta la preocupacion por la calidad de los
productos y la satisfaccion del cliente al saber que adquirié un producto de calidad que deja
una huella verde para el mundo. Se trabajard con proveedores confiables y, fruto de las
negociaciones que se hagan, se ofreceran precios competitivos, ademas de garantias por la

calidad de todos los productos comercializados.
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3 Modulo Técnico/Operativo

La metodologia de la plataforma digital consiste en facilitar la compra, venta y
distribucion de productos de aseo para el cuidado del hogar; €sta, cambiara la manera en
que se compran los productos de aseo, porque los usuarios podran escoger una amplia gama
de productos elaborados con materias primas eco amigables y sostenibles, ademas se

asegurara de tener un producto para cada necesidad de limpieza.

Cada usuario debera ingresar al sitio web de CleanConnect donde se encontrara con
un portal web fresco e intuitivo, el cual tendra un menu desplegable para que el usuario
elija la ruta de preferencia, desde informacion de la compaiiia, contactar a un asesor,
registrar sus datos o simplemente ir al catdlogo de productos. Como valor hacia la
experiencia del usuario, cada producto contara con su especificacion de precio, descripcion,
cantidad y su respectiva ficha técnica de componentes quimicos, a fin de que el cliente
siempre sepa qué comprar segun su necesidad. Una vez interesado el cliente en algin
producto, éste inicia el proceso de compra a través de una pasarela de pago segura y agil,
donde tendra la opcion de pagar por medio de tarjeta de crédito, débito o efectivo contra

entrega, y poder asi recibir sus productos en casa sin necesidad de salir.

3.1 Infraestructura Tecnologica

CleanConnect trabajara con desarrolladores bajo en lenguaje de javascript de
plataformas digitales bajo la metodologia scrum, que es un marco de trabajo en el que el
equipo pueda crear productos o desarrollar proyectos de una forma iterativa e incremental,
posibilitando que se pueda desarrollar el producto esperado; logrando que cada persona
tenga definido unas actividades, tiempos y entregables para el cumplimento del objetivo

(Deemer et. al, 2012).


https://herramienta-digital.com/recursos/plantillas/plan-de-negocios/#4-_Analisis_tecnico_del_negocio
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El desarrollo se estructurara en ciclos de trabajo llamados sprints (también
conocidos como iteraciones), las cuales no deben durar mas de dos semanas (la duracion

mas habitual) y tienen lugar una tras otra sin pausa entre ellas. (Deemer et. al, 2012)

Los sprints informativos en CleanConnect, se revisaran cada semana para
inspeccionar su estado y los transaccionales a diario, a fin de ir ajustado los pasos
necesarios para completar el trabajo pendiente.

A continuacion, se presenta graficamente el método Scrum y mapa de navegacion
que tendra la plataforma digital para la comercializacion, venta y distribucion de productos
de aseo para el hogar, donde se detalla el rol de cada seccidon y el uso que tendra de cara a la

experiencia del consumidor:
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llustracion 14. Método SCRUM

SCRUM

INCREMENTO DE PRODUCTO
POTENCIALMENTE
ENTREGABLE

CONTENIDOS DESDE LA EXPERIENCIA DEL USUARIO

HOME

Banner principal. Sera fijo.

Sera itinerante, segln necesidad.
Podra estar hiperviculo a PDF o
enlace que esté relacionado con

El carrusel principal debe hacer transicién, mostrando uno a uno las
soluciones de limpieza que trendran los compradores a su disposicion. Las
imagenes no deben mostar el producto directamente, sino enfocarse en

alguna promocion de temporada que L ge - L
= = [ < hacer ver mas facil las labores de limpieza en el hogar.

se derive de un banner.




PORTAFOLIO

MEIORAMOS TU CALIDAD DE VIDA

Categoria 1

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Categoria 2

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Categoria 3

Se bifurca en menl descendente,
publicado del mas reciente (parte
superior hacia abajo menos reciente)

Producto 1

Producto 2

Se armara un ficha de producto con la imagen de éste, describiendo uso,
beneficios y guia técnica para la optimizacion de este. Irda acompafiado de
video tutorial que muestra el real uso del producto en ambiente cotidiano.
Tendra botdn que lleve a carrito de compra, el cual contara con una
plataforma interna de pago sencilla que permita el pago por medio de PSE o
cualquier tarjeta.

Este bloque estard construido con articulos relacionados a la importancia

de la limpieza y desinfeccion del hogar, con el propésito de que €l usuario
encuentre valor agregado y tome conciencia respecto a la importancia de
contar con productos que respondan al mejoramiento de su calidad de vida.
Esta seccion debera mostrarse como la consecuencia de contar con
productos de calidad y no hablar en ningdn memento de los productos que
sevenden. Esto dltimo, es un elemento de disrupcion muy utilizado por las
marcas que piensan en crear una relacion duradera en el tiempo con sus
clientes para llegar a un estado de fidelizacién donde ambas partes ganen.




Pata de servicio

Dara cuenta de forma rapida los datos de contacto genral de la empresa,
como linea nacional, direccién, ubicacion, correo, WhatsApp, Nit.

Términos y condiciones portal

Por norma de toda plataforma web, se contara con descripcion del sitio, a
fin de garantizar derechos de autor y condiciones de uso.

SARLAFT
PATA PORTAL

Teniendo en cuenta que el portal web serd transaccional y, conforme a lo
que dicta ley para las organizacicnes colombianas, se tendra a disposicion
del usuario el documenta que detalla las acciones relevantes sobre este
tema.

Politica y tratamiento de datos

Teniendo en cuenta que el portal web sera transaccional v, conforme a lo
que dicta ley para las organizacicnes colombianas, se tendra a disposician
del usuario el documenta que detalla las acciones relevantes sobre este
tema.

Mapa de navegacion portal

Se dispondra para el usuario el mapa de navegacién del portal a nivel de
titulo de cada seccion para ublicacion en el sitio web.

Fuente Elaboracion Propia

3.2 Infraestructura fisica

CleanConnect se desarrollara en la ciudad de Medellin, con punto fisico en el barrio

Aranjuez, carrera 50 B No. 93-04, donde operara su local comercial para el

almacenamiento y posterior distribucion de los productos de aseo para el cuidado del hogar.
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3.3 Proceso de la plataforma digital

La ruta de navegacion o flujograma esta dada, principalmente, por un mend y unos
submenus que van paso a paso guiando la experiencia del usuario. Estan concebidos de tal
forma que, si el usuario es nuevo, conocerd en primera instancia la organizacion, seguido

por los aliados, luego el catdlogo de productos y por ultimo el contacto.
Atendiendo a la proyeccion de negocios verdes y comercios justos, se dispuso en la
ruta un menu secundario, complementarios entre si, no dependientes, para que el usuario

sea quien determine, segun interés, donde hacer clic.

llustracion 16. Flujograma proceso plataforma

Dicho lo anterior, a continuacion, se presenta el key visual de cleanconnect.com, el

cual revela la experiencia del usuario por cada uno de los moédulos del portal web:
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llustracion 17. Key Visual home cleanconnect.com

0000

CLEANCONNECT
de tumano NUESTRA EMPRESA ALIADOS PORTAFOLIO

Limpieza ol alcance

CONTACTANOS

Aseo y
desinfeccion
para tu hogar

J

Déjanos

Mejoramos
conects . tu calidad
, de vida

Linea Nacional: 018000 123456 SARLAFT

Teléfono: (604) 123 45 67 Términos y condiciones '1

Carrera 50 #1 - 30 Politica y tratamiento de datos o

Correo electrénico: info@cleanconnect.com Mapa de navegacioén portal c E{E{ﬁﬂgﬁgﬁ EHEET
NIT: 12568489 Medellin - Colombia

Todos los derechos reservados ® CLEANCONNECT
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llustracién 18. Key Visual Banner home cleanconnect.com
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CLEANCONNECT

Limpiez NUESTRA EMPRESA ALIADOS PORTAFOLIO CONTACTANOS

Aseo \'4

=4 Sera itinerante, segun necesidad.

Podra estar hiperviculo a PDF o
enlace que esté relacionado con
alguna promocion de temporada
que se derive de un banner.

Unidos & % Oferta s

porun . = i del mes
mundo o -

) mejor

Linea Nacional: 018000 123456 SARLAFT

Teléfono: (604) 123 45 67 Términos y condiciones ' ;
Carrera50 #1- 30 Politica y tratamiento de datos
Mapa de navegacion portal C|-EANCONNECT

Limpiez e de tu mano

Correo electrénico: info@cleanconnect.com
NIT: 12568482 Medellin - Colombia

Todos los derechos reservados ® CLEANCONNECT




llustracion 19. Key Visual Nuestra Empresa cleanconnect.com

% 0000

CLEANCONNECT 7
Limpieza ol olcance de tu mano NUESTRA EMPRESA ALIADOS PORTAFOLIO CONTACTANOS

Historia

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit, sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet
dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi enim ad minim veniam, quis nostrud exerci tation ullamcorper
suscipit lobortis nisl ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis autem vel eum iriure dolor in hendrerit in
vulputate velit esse molestie consequat, vel illum dolore eu feugiat nulla facilisis at vero eros et accumsan et
iusto odio dignissim qui blandit praesent luptatum zzril delenit augue duis dolore te feugait nulla facilisi.

Direccionamiento estratégico

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing
elit, sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut
laoreet dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi
enim ad minim veniam, quis nostrud exerci tation

- Duis autem vel eum iriure dolor in hendrerit in
vulputate velit esse molestie consequat.

- Dolore eu feugiat nulla facilisis at vero eros et
accumsan et iusto odio dignissim qui blandit

Por un mundo mejor

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing
elit, sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut
laoreet dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi
enim ad minim veniam, quis nostrud exerci tation
ullamcorper suscipit lobortis nisl ut aliquip ex ea
commodo consequat. Duis autem vel eum iriure
dolor in hendrerit in vulputate velit esse molestie
consequat, vel illum dolore eu feugiat nulla facilisis at

Linea Nacional: 018000 123456 SARLAFT

Teléfono: (604) 123 45 67 Términos y condiciones I;
Carrera 50 #1- 30 Politica y tratamiento de datos L~
Mapa de navegacion portal CLEANCONNECT

Limpieza ol alcance de tu mano

Correo electrénico: info@cleanconnect.com
NIT: 12568489 Medellin - Colombia

Todos los derechos reservados ® CLEANCONNECT
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lustracion 20. Key Visual Aliados cleanconnect.com

CLEANCONNECT <
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Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit,
sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet
q dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi enim ad minim
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lobortis nisl ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis
COMPANY NAME autem vel eum iriure dolor in hendrerit in vulputate velit

e — esse molestie consequat, vel illum dolore eu feugiat nulla
facilisis at vero eros et accumsan et iusto odio dignissim qui

@ N\

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit,
sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet
dolore magna aliquam erat volutpat. Ut wisi enim ad minim
veniam, quis nostrud exerci tation ullamcorper suscipit
lobortis nisl ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis
autem vel eum iriure dolor in hendrerit in vulputate velit
CLEAN'NG esse molestie consequat, vel illum dolore eu feugiat nulla
TAGLINE HERE
facilisis at vero eros et accumsan et iusto odio dignissim qui
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llustracion 21. Key Visual Portafolio cleanconnect.com
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lustracion 22. Key Visual Pagina interna portafolio cleanconnect.com
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veniam, quis nostrud exerci tation ullamcorper
suscipit lobortis nisl ut aliquip ex ea commodo
consequat. Duis autem vel eum iriure dolor in
hendrerit in vulputate velit esse molestie
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lHustracion 23. Key Visual Contéctenos cleanconnect.com

CLEANCONNECT

Limpieza ol alcance de tu mano NUESTRA EMPRESA ALIADOS

PORTAFOLIO

CONTACTANOS
B s o

Nuestros Asesores Comerciales

[5.2)

PV
m
>

AXXXXXX XXXXXX
Asesor Comercial
Posventa - Medellin

+57 314 6199 884

XXXXXXX  XXXXXX
Asesor Comercial
Posventa — Medellin

+57 314 6199 884

XXXXXXX  XKXXXXX
Asesor Comercial

Posventa — Medellin

+57 314 6199 884

Linea Nacional: 018000 123456

Teléfono: (604) 123 45 67
Carrera 50 #1 - 30

Correo electrénico: info@cleanconnect.com
NIT: 12568489 Medellin - Colombia

XXXXXXX XXXXXX
Asesor Comercial
Posventa - Medellin

+57 314 6199 884

XXXXXXX  XXXXXX
Asesor Comercial
Posventa - Medellin

+57 314 6199 884

XXXXXXX  XXXXXX
Asesor Comercial

Posventa — Medellin

+57 314 6199 884

SARLAFT
Términos y condiciones

<%=

CLEANCONNECT

Limpieza ol akcance de tu mano

Politica y tratamiento de datos
Mapa de navegacion portal

Todos los derechos reservados ® CLEANCONNECT




lHustracion 24. Key Visual moédulo Déjanos conectar con tu necesidad
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llustracion 25.7 Key Visual pagina interna Déjanos conectar con tu necesidad
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llustracion 26. Key Visual modulo Mejoramos tu calidad de vida
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llustracion 27. Key Visual pagina interna Mejoramos tu calidad de vida
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lustracion 28. Key Visual modulo Unidos por un mundo mejor
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llustracion 29. Key Visual pagina interna Unidos por un mundo mejor
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llustracion 30. Key Visual modulo Oferta del mes
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lustracion 31. Key Visual pagina interna Oferta del mes
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3.4 Plan de produccion

El crecimiento de CleanConnect se proyecta a 5 afios, reflejando sus ingresos
proyectados por unidades vendidas, se proyectan, ademas, ingresos por cada afio desde la
publicacién de la plataforma, tenido en cuenta que desde la operacion de ésta, se estaria
trabajando en generar estos ingresos por medio de la venta de los productos de aseo para el
cuidado de hogar. Se estima vender por dia 20 unidades a un precio de 20.500 pesos

colombianos.

llustracién 32. Plan de Produccion

AND INGRESD
20231 § 98.000.000.00
2024) $112.700.000,00
2025) $127.407.350,00
20261 $144.034.009,18
2027] $162.630.447 37

INGRESD MES,

2023 § ©.166.666.67
20241 § 9.391.666.67
2025) 5 1061727917
2026) 5 12.002.834.10
2027) 5 13.569.203,95

INGRESQS *DIA Precio und vendida promedio
2023] 5 272222221 % 19444 44
2024| 5 313.05556 | % 22 361,11
2025| 3 35390931 % 2527924
2026| 3 40009447 | % 2857818
2027] 5 462 306,80 | % 32.307 63

Se puede observar que la plataforma tiene un crecimiento exponencial en sus
ingresos respectivamente, pasar de vender en el afio 1 de operacion 98.000.000 millones de

pesos con un promedio de 20 unidades Vendidas por dia a un precio de 19.444, para que el
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afno 5 de operacion se registren ventas de 162.830.447 millones de pesos con un precio

promedio por producto de 32.307 pesos colombianos.

4  Modulo organizacion, gestion y marco normativo

4.1 Estrategia corporativa

4.1.1 Mision

Nuestra mision en CleanConnect es simplificar y mejorar la comercializacion, venta
y distribucién de productos de limpieza, conectando a fabricantes, distribuidores y clientes
de manera eficiente y sostenible. Buscamos promover la higiene y el bienestar en los

hogares colombianos, contribuyendo a entornos mas saludables y sostenibles.

4.1.2 Vision

Ser la plataforma lider a nivel regional en la comercializacion, venta y distribucion
de productos de aseo, reconocida por su aporte social, ambiental y financiero de cara a la

sostenibilidad, capaz de generar una grata experiencia en la limpieza y cuidado del hogar.

4.1.3 Valores

Los valores que caracterizan la operacion de CleanConnect son la ética,
honorabilidad, calidad de los productos ofrecidos, la eficiencia de los procesos y la

cercania de los asesores para conectar con las necesidades de los usuarios.

La experiencia del usuario le lleva siempre a esforzarse por proporcionarle
productos y servicios de la mas alta calidad y de manera oportuna, promoviendo asi la

sostenibilidad en toda la cadena de suministro.
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Buscando continuamente mejorar y simplificar la industria de la limpieza a través
de la tecnologia, se actiia con integridad y ética en todas las interacciones y transacciones,

buscando siempre una gana — gana.

4.1.4 Filosofia corporativa

En CleanConnect, creemos que la limpieza es fundamental para la salud y el
bienestar de las personas y el medio ambiente. Creemos en la capacidad de la tecnologia
para mejorar la eficiencia y sostenibilidad en la industria de la limpieza. Estamos
comprometidos a facilitar conexiones s6lidas y duraderas entre fabricantes, distribuidores y
clientes, lo que beneficia a todos. Nuestra filosofia se basa en la busqueda constante de la

excelencia y la mejora continua.

Esta estrategia corporativa proporciona una base sélida para este emprendimiento al
establecer su proposito, direccion y valores fundamentales en el mercado de productos de
limpieza. Es importante que esta estrategia sea comunicada y adoptada en toda la

organizacion y que se refleje en todas las decisiones y acciones comerciales.

4.2 Analisis marco normativo

En linea con el Plan Nacional de Desarrollo 2018 — 2022 "Pacto por Colombia', se
han establecido una serie de iniciativas para promover la inclusion social y productiva

incentivando el emprendimiento como cobertura del crecimiento sectorial.

En 2012, la Direccion de Desarrollo de la Industria TI del Ministerio de Tecnologias
de la Informacion y las Comunicaciones desarrollo APPSCO, una estrategia que tiene como
objetivo promover el desarrollo y fortalecimiento de emprendimientos digitales como
plataformas web, aplicaciones moviles, dispositivos informaticos conectados a redes y

plataformas base.



71

En Diciembre de 2020 el Consejo Nacional de Politica Economica y Social-
CONPES aprobo la politica nacional de comercio electronico, una estrategia para impulsar
esta actividad en las empresas “Con el objetivo de aumentar el valor social y econémico” se
quiere aumentar la confianza de los ciudadanos en el comercio electronico para impulsar su
participacion en el mismo y fomentar buenas practicas en el sector postal y logistico

(Ministerio de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones, 2020).

Por ejemplo, contratar a personas discapacitadas no solamente genera impacto
econdmico al crear empleo, sino que abre oportunidades a personas que por lo general son
excluidas del mercado laboral. Este tipo de iniciativas buscan que las empresas en
Colombia no solamente generen impacto econdmico, sino que también generen impacto

social en las comunidades (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2021).

El e-Commerce es un fendémeno global en Colombia. Un nuevo estudio
del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) revela que en marzo de
2021 las ventas digitales han alcanzado hasta un 71% mas en comparacion con el mismo
periodo del afio anterior. En Colombia quien regula esta actividad econémica es la camara

de comercio digital.

Segun la Camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), en el primer
trimestre de 2021 las ventas en linea fueron equivalentes a $8.56 billones, una proporcion
que se incrementd un 44,3% respecto a igual periodo de 2020. Sin embargo, aun existen
desafios en términos tecnoldgicos para consolidar el comercio electronico en Colombia,
entre ellos esta el acceso limitado al sistema financiero, este es un factor clave para el buen
desarrollo del comercio electronico, uno de los pagos mas utilizados en e-Commerce es la
tarjeta de crédito y para el 2019 solo el 27% de la poblacion adulta contaba con este medio
de pago afectando la digitalizacion, esto sumado a la poca cobertura en conectividad
nacional, y esto se convirti6 en requisito para impulsar la economia, segin la

Confederacion de Camaras de Comercio.
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De acuerdo con el Estatuto del Consumidor, Ley 1481 del 2011, todo comprador
tiene el derecho a tener una informacion clara o la devolucion del producto adicional existe
un marco regulatorio para hacer compras electronicas. La mayoria se enmarca en la Ley
527 de 1999, la cual establece definir procedimientos claros y transparentes para el usuario
y, adicionalmente, permite aplicar las mismas consecuencias juridicas de los medios fisicos
o tradicionales a la utilizacion de medios electrénicos. Dentro de los items se encuentran:
derecho a la informacion clara, seguridad por encima de todo, derecho al retracto, cambios

por garantia, publicidad engafiosa, reversion de pagos y la forma de reclamar (Castafieda,

2020).

En Colombia, para vender cualquier producto o servicio, tanto fisicamente como en
internet, debes tener RUT (Registro Unico Tributario), el cual lo debes expedir en la DIAN.
También, puedes registrarte como empresa en la Cdmara de Comercio y asi obtener un NIT
(Numero de Identificacion Tributaria). Este modelo de negocio tiene como cédigo CITUU
4791 que incluye empresas que comercializan productos por internet, se encuentran mas de
3.900 empresas registradas en el pais (COmo Crear Una Empresa - Camara De Comercio

Medellin, n.d.).

Para la constitucion de la empresa CleanConnect es necesario acogerse al decreto
1879 de 2008 que decreta los requisitos y documentos que se exigen para abrir oficialmente

un establecimiento de comercio, a continuacion, se describen los minimos exigidos:

e Matricula mercantil vigente expedida por la Cadmara de Comercio respectiva.

e Condiciones sanitarias descritas por la Ley 92 de 1979 y demas normas vigentes sobre la
materia.

e Concepto técnico de seguridad humana y proteccién contra incendios.
e Lista de precios visible.
e Inscripcion en el RUT (Registro Unico Tributario).

e Inscripcion en el RIT (Registro de Informacion Tributaria).
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Por otro lado, como manejaré bases de datos con informacion sensible, se acogera a la
Ley de Habeas Data 1581 de 2012 en la cual se dispone el derecho a las personas de
conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas en
bancos de datos, y los demas derechos, libertades y garantias constitucionales relacionadas
con la recoleccion, tratamiento y circulacion de datos personales (Manejo de informaciéon

personal, “Habeas data”, s/f)

En CleanConnect reposard en su pagina web el documento definido por la organizacion,

a fin de que las personas conozcan la forma de cumplimiento de dicha ley.
4.2.1 Obligaciones tributarias y fiscales

Actualmente el Gobierno Nacional otorga beneficios de impuesto de renta a las
empresas de beneficio e interés colectivo en Colombia (BIC) y reciben un tratamiento
especial de acuerdo con el decreto 1625 de 2016 (Zapata Restrepo, s. f.).

CleanConnect, serd responsable de impuesto sobre la renta y sus complementarios,
el cual se paga anualmente y es del 33% segun la direccion de impuestos (2022), adicional
del pago de impuesto de Industria y Comercio.

4.2.2 Analisis de alternativas de conformacion societaria

CleanConnect se constituird como persona natural, segun el articulo 55 del Codigo
Civil. Esta decision, es porque se ejecutard con recursos propios con base en la evaluacion
financiera prevista con los aportes particulares y los proyectos de financiacion con terceros.

4.2.3 Componente de propiedad intelectual

Los componentes de propiedad intelectual que aplican para la plataforma

CleanConnect, son los de derechos de autor en Colombia, el cual los regula la Direccion
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Nacional del Derecho de Autor, ademas por la Superintendencia de Industria y Comercio.
El derecho de autor permitira realizar codigos de fuentes, el cual llevara al desarrollo del

software de la plataforma y salvaguardar la informacion y datos de los compradores.

La pagina se registrara en la Superintendencia de Industria y Comercio, lo cual le
permitiréd identificarse como marca, garantizando su actividad econdmica y generando el

pago de dicho tramite.

Los derechos de autor y propiedad industrial ayudardn como marca registrada, a
tener los datos de creacion e ingenio artistico patentado, salvaguardandolo por un rango de
tiempo de 80 afios, por ende, la propiedad industrial protege la idea de negocio en caso de
que presente aplicacion industrial, lo cual protege su explotacion econdmica por 20 afios,
algo que se debe recalcar es que pasado el tiempo de proteccion, el dominio pasard a ser
publico, lo que quiere decir que cualquier persona o empresa puede utilizar dicha

informacion sin hacer pago de ella.

4.2.4 Estructura organizacional

La estructura organizacional de CleanConnect estd organizada jerdrquicamente,
presentando sus niveles de mando para la puesta en marcha de la plataforma. Se presenta
primero el organigrama de la organizacion, el cual se desarrolla de manera vertical con el
fin de definir y delimitar sus niveles de direccidon, nivel medio y, por tltimo, el nivel

operativo.
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lustracion 33. Organigrama

Silvio Alejandro
Administrador

Juan Sanchez
Lider
marketing

Carlos andres
Contador

Jhonier Costas
Vendedor
oline

David gallego
Atencion al
cliente

Brayan scot
Vendedor
puerta puerta

Antonio Velez
Publicista

Milton rodolfo
Asistente
contable

Teniendo en cuenta el organigrama, se desarrolla los siguientes niveles dentro de la

empresa con sus responsabilidades:

llustracion 34. Niveles y responsabilidades

NIVEL

CARGO

RESPONSABILIDADES

Direccion. Busca generar

planes estratégicos que lleven

al crecimiento del negocio.

Administrador

Gestionar operacion de la

plataforma, liderazgo, gestionar recurso,

evaluar resultados
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Estratégico. Busca generar Lider de Ventas Distribucion de trabajo, negociacion

estrategias de seguimiento clientes, marcar metas de venta, disefio

para lograr los objetivos estrategias de venta

organizacionales. Lider de Marketing Estrategias comerciales, canales de
distribucion, estrategias comerciales

Contador Encargado de construir los estados

financieros de la plataforma

Operativo. Busca desarrollar | Vendedor Online Sen encarga de asesorar al cliente sobre los

las actividades que llevan a
cabo el objetivo principal del

negocio.

productos, ademas de captar nuevos

clientes

Atencion al Cliente

Se encarga de recibir comentarios,
reclamos o quejas, también se encarga de

brindar informacidn al cliente sobre su

producto
Vendedor puerta a puerta Se encargara de organizar la distribucion
para que llegue a la puerta del cliente
Publicista Construir campanas publicitarias que nos

permitan llegar a mas clientes

Asistente Contable

Se encarga de organizar informacion

contable y registro de gastos y costos

4.2.5 Gobernanza

Es una herramienta que le aporta a la sostenibilidad y generacion de valor de las

empresas. Permite un mayor entendimiento del negocio y de su vision estratégica, ademas

fortalece las relaciones entre administradores, socios y partes interesadas, mitiga los riesgos

y genera confianza en inversionistas, todo esto para mejorar la reputacion corporativa (De

Comercio De Bogota, s. f.).
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La estructura organizacional de CleanConnect, también plantea el desarrollo de su
gobierno corporativo, que segun la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdémicos, el gobierno corporativo de una sociedad implica el establecimiento de un
conjunto de relaciones entre la direccion de la empresa, el gestionar la empresa, y
distribuye y equilibra los poderes entre todos los grupos de interés de la empresa, ademas
de establecer las normas y los procedimientos de toma de decisiones que deben seguirse

(Gobierno corporativo: definicion, estrategias y ejemplos, 2022).

En CleanConnect, se creara un Estatuto como marco normativo, asi mismo,
reglamento interno de trabajo, procesos, procedimientos con el detalle de las acciones a
seguir y los responsables que intervienen en cada uno. Se llevaran reuniones de personal de
forma periddica, asi como reuniones de equipos primarios para revisar el comportamiento
del sitio web, los pedidos, y las acciones de innovacion que el mercado va demandando

para que la compaiiia se mantenga a flote y cumpla con su proposito misional.

5 Modulo financiero

Proyeccion financiera de CleanConnect esta proyectada a 5 afios, con el fin de
determinar los gastos, costos e ingresos que tendra dentro de los primeros afios de
lanzamiento y los siguientes de su operacion. Esta proyeccion busca tener una informacion

financiera que le permita a inversores entender el direccionamiento de la plataforma.

5.1 Estructura de costes

El Capex representa el reconocimiento de los activos productivos necesarios para la
distribucion de energia. Por ello, se desarrolla una lista de productos, servicios y/o
maquinaria necesaria para la puesta en marcha de la plataforma, con el fin de poder calcular
los gastos implicados en la misma para su operacion. El Opex corresponde a los recursos

asociados a las actividades de administrar, operar y mantener el sistema (Gémez, 2013).
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Por otro lado, la estrategia financiera abarca un conjunto de areas claves como lo

son la inversion, la estructura de capital, los riesgos financieros, la rentabilidad, el manejo

de su capital de trabajo y la gestion del efectivo, todos ellos necesarios para lograr la

competitividad y un crecimiento armoénico (Cortés, 2021).

llustracién 35. CAPEX CleanConnect

CAPEX

Concepto descripcidn Canti|Costo Unitario  |Costo Total
Disefio Pagina WEB contrato con empresa Expiey 1 5 1.000.0001 51.000.000
Inventario Inicial componen x cantidad de producto 5000 unidades 1 510.000.000f $10.000.000
Estanterias Estanterias de 3 x5x1.,5 3 5 500.000 $1.500.000
celular marca Motorola 2 5 1.200.000 5 2.400.000
arriendo estrato 4 1 5 1.000.0001 51.000.000
Publicidad contrato con empresa Expiey 1 5 900.000 5 900.000
escritorios 2 36000000 % 1.200.000
Total capex $ 15.200.000] $ 18.000.000|

El capital inicial que necesita la plataforma para invertir en activos como la

construccion y disefio de la pagina web, el cual se estimé mediante la implementacion de

Capex de 18.000.000 millones de pesos colombianos, lo cual representa la inversion inicial

del proyecto, los afios de operacion cubriran los gastos de operacion e inversiones futuras.

También se desarrollo el Opex, que corresponde a los recursos asociados a las

actividades de administrar, operar y mantener el sistema (Garcia et al, 2020).

El Opex asigna los recursos que se necesitan para el desarrollo y operacion de la

plataforma, la cual cuenta con 7 trabajadores los cuales se reparten en un administrador,

area de comercio o atencion al cliente, el cual tiene en cuenta las disposiciones legales en

Colombia, donde ¢l gasto de ndmina para el primer afio es $ 203.675.712 COP, ademas se

relacionan gastos fijos relacionados con la actividad economica de la plataforma,

publicidad, plan celular.




llustraciéon 36. VPN, TIR
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N periodos |TASA DE REFERENCIA
26,45%

INVERSION INICIAL
P1
P2
P3
P4
P5
VNA
TIR
CAUE

N B Wk =

CIFRA MILES

2 9 O A B 6

(40.000,00)

20.172
33.533
36.495
53.976
95.098
65.502
76,41%

$ 25.084,36

La anterior grafica, permite identificar si el proyecto es rentable financieramente en

un periodo de operacion de 5 afios, o flujo de caja proyectado, se presenta una tasa de

referencia, que representa la minima rentabilidad que esperan los inversionistas, su valor

presente neto, y su CAUE que representa el pago fututo del proyecto, segun la TIR de

76,41%, lo cual indica la rentabilidad que va a obtener el proyecto.

5.2 Estados financieros proyectados a 5 afios

Con relacion a la informacion de flujos de caja se construye los estados de

resultados y estados de situacion financiera con el fin de registrar los movimientos que la

empresa podria realizar y las inversiones o inyecciones que debe tener en cuenta




Efectivo

Inversiones Temporales
Cuentas por Cobrar
Inventarios

Total Activo Corriente

Activo de Largo Plazo

21.000.000
5.000.000
2.000.000

10.000.000

38.000.000

10.000.000
5.650.000
2.260.000

0

17.910.000

llustracién 37. Estados financieros

15.000.000
6.384.500
2.553.800
1.000.000

24,938,300
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1.000.000
7.214.485
2.885.754
5.000.000

16.100.279

Propiedades Plantas y Equipo § 18.000.000,00 5 18.000.000,00 &  18.000.000,00 5 18.000.000,00
Menaos: Depreciacion Acum. S5  1.800.000,00 S  1.800.000,00 S 1.800.000,00 § 1.800.000,00
Neto Prop. Plantas & Equipo S 18.000.000,00 S 18.000.000,00 S 18.000.000,00 5 18.000.000,00
Otros Activos de Largo Plazo S 18.000.000,00 S 18.000.000,00 S 18.000.000,00 5 18.000.000,00
Total Activo de Largo Plazo $ 36.000.000,00 § 36.000.000,00 § 36.000.000,00 § 36.000.000,00
TOTAL ACTIVO $ 74.000.000,00 § 53.910.000,00 § 50.938.300,00 § 52.100.279,00
Obligaciones Financieras S 5.000.000,00 5 1.000.000,00 5 2.000.000,00 5 3.000.000,00
Cuentas por Pagar proveedores S 1.000.000,00 5 500.000,00 $§ 4.000.000,00 5 1.000.000,00
Impuesto de Renta S - s - s - 5 -
Total Pasivo Corriente § 6.000.000,00 $ 1.500.000,00 $§ 6.000.000,00 % 4,000.000,00
Pasivo de Largo Plazo

Obligaciones Financieras S 7.500.000,00 &  8.500.000,00 5 5.500.000,00 5 5.500.000,00
Otroz Pazivos de Largo Plazo S - s - s - 5 -
Total Pasivo de Largo Plazo ] 7.500.000,00 $§ 8.500.000,00 $§ 5.500.000,00 § 5.500.000,00
TOTAL PASIVD $ 13.500.000,00 § 10.000.000,00 § 11.500.000,00 % 9.500.000,00
Patrimonio

Capital S 33.000.000,00 5 12.440.666,00 5 12.359.575,00 5 10.650.069,00
Reservas § 10.500.000,00 § 1.463.666,00 §  16.479.433,00 §  10.650.069,00
Revalorizacién del Patrimonio $ 14.000.000,00 § 21.955.000,00 % 7.301.392,00 §  14.200.093,00
Resultado del Ejercicio S 3.000.000,00 5 10.977.000,00 5 12.359.600,00 5 7.100.048,00
TOTAL PATRIMONIO $ 60.500.000,00 § 46.836.332,00 § 48.500.000,00 % 42.600.279,00
TOTAL PASIVO+ PATRIMONIO $ 74.000.000,00 $ 56.836.332,00 § 60.000.000,00 § 52.100.279,00
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Los estados de situacion financiera dan una mirada del comportamiento de los
activos, pasivos de la empresa, permite identificar las obligaciones corrientes a corto plazo
y obligaciones no corrientes a largo plazo, ademas de proporcionar informacion del capital

social.

Por otro lado, los estados de situacion financiera permiten, ademas, hacer un
analisis financiero de indicadores, lo que refleja el comportamiento en radios de liquidez,

endeudamiento y margenes.

Para el efecto de analisis se tienen en cuenta un cruce de indicadores, los cuales
son la rotacion de proveedores, rotacion de inventario, prueba acida, donde se puede
evidenciar la que la empresa, segiin su prueba acida, puede suplir sus obligaciones a corto
plazo, seglin su rotacién de inventario es buena, ya que presenta una rotacion rapida, lo que
se traduce en mayor venta o eficiencia operativa, ademas la empresa muestra una ligera
respuesta de pago con sus proveedores, lo cual es bueno porque se puede financiar de ellos

mas adelante.



llustracién 38. Inventario

2025 2026

ROTACION PROVEEDORES B ROTACION DE INVENTARIO M PRUEBA ACIDA

Para el segundo analisis, se tuvo en cuanta los indicadores de rotacion de cartera,
rotacion de inventario y razon corriente, la empresa genera capacidad de liquidez para
cubrir sus obligaciones a corto plazo, lo cual también puede evidenciar que la empresa
depende en su mayoria del inventario para poder cubrir las obligaciones. Algo positivo es
su rotacion de cartera, ya que recupera el 100% de sus ventas muy rapido y se puede decir

que no trabajo bajo la modalidad de crédito, ya que todas sus ventas son de contado.
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llustracién 39. Cartera

En el tercer andlisis, se realizaron cruces entre los indicadores de margen EBITDA,
concentracion del pasivo corriente y endeudamiento total. El margen EBITDA refleja la
capacidad de CleanConnect para generar ganancias antes de intereses, impuestos,
depreciacion y amortizacion, lo que indica que ha sido rentable en su operacion. Sin
embargo, se observa una tendencia a la disminucion del margen EBITDA, lo que puede
indicar que la plataforma no ha incrementado su nivel de venta o fiacilmente al incrementar
su costo de operacion debe de incrementar precios, lo que hace que la ganancia permanezca
igual, ademas es de anotar que el endeudamiento total de la plataforma de e-Comerce es

baja, ya que posiblemente tenga financiamiento por parte de sus socios capital social.
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B MARGEN EBITDA  ®m CONCENTRACION PASIVO CORRIENTE ~ m ENDEUDAMIENTO TOTAL

lustracion 40. Margen EBITDA 1
5.3 Flujo de caja proyectado a 5 afios

El estado de flujos de efectivo como aquel estado financiero que proporciona
informacion til que permite evaluar la capacidad de la organizacion para generar efectivo
y equivalente de efectivo. De tal forma, esta informacion, previamente clasificada en
actividades de operacion, inversion y financiamiento, permite analizar y planificar el uso y

la administracion del efectivo (Diaz, 2016).



llustracion 41. Flujo de caja libre

FCL

2023

2024

2026

2026
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2027

UTILIDAD NETA

94.667.420,50

(+) Gastos por intereses

8.508.672,00

50.628.571,90

38.685.489,74

62.165.850,99

(+/-) egreso no operacional

(+/-) ingreso no operacional

(+) Costos y gastos no efectivos

47.663.776,00

18.904.826,05

33.809.652,13

27.809.652,13

36.430.468,84

(=) Flujo de caja bruto

69.533.397,95

72.485.141,87

89.975.503,13

131.097.889,33

Variacion capital de trabajo neto operativo

(-) variacién activos no corrientes operativos

36.000.000,00

36.000.000,00

36.000.000,00

36.000.000,00

36.000.000,00

(=) Inversion operativa

20.172.448,00

33.533.397,95

36.495.141,87

53.975.503,13

95.097.889,33

(=) Flujo de caja libre operacional

$
$
$
$
$
S 56.172.448,00
s
s
s
$

20.172.448,00

W [0 [0 [ [ [ [ [0 [0 (e

W [0 [0 [0 [ [ [0 [0 [0 (e

33.533.397,95

36.495.141,87

W [0 [0 [ [ [ [ [0 [0 (e

W [0 [0 [0 [ [ [0 [0 [0 (e

53.975.503,13

95.097.889,33

Lo que se puede ver en este flujo de caja de la plataforma de comercializacion, venta y

distribucion de productos de aseo para el cuidado del hogar, muestra un flujo operacional

positivo que permite identificar la viabilidad del negocio.

Cifras en Millones de Col$ Corrientes
Flujo de Caja

2023

2024

r

llustracion 42.8 Flujo de caja

2025

2026

EBITDA 5 2.508.672,00 § 50.628.571,90 5 38.685.489,74 5 50.628.571,30
Total Otros Ingresos 5 - 5 - 5 - 5 -
Desembolsos de Crédito s - 5 - 5 - -
Utilidad Operativa $ 8.508.672,00 $% 50.628.571,90 $ 38.685.48974 $ 50.628.571,90
Inversion en capital de trabajo
Cambio en Disponible Minimo 5 - S - 5 - 5 -
Cambio en CxC 5 2.000.000,00 § 2.260.000,00 5 2.553.800,00 5 2.885.754,00
Cambio en Inventario 5 10.000.000,00 § - 5 1.000.000,00 5 5.000.000,00
Cambio en CxP (Proveedores) 5 1.000.000,00 5 500.000,00 5  4.000.000,00 $  1.000.000,00
Inversion en Activos Fijos (CAPEX) 5 18.000.000,00 $ 18.000.000,00 S 18.000.000,00 S 18.000.000,00
Cambio Otros Activos de Largo Plazo 5 18.000.000,00 § 18.000.000,00 5 18.000.000,00 S 18.000.000,00
Cambio Otros Pasivos de Largo Plazo 5 - 5 - 5 - 5 -
Otros Egresos No Operacionales 5 - 5 - 5 - 5 -
Gastos Financieros 5 - g - 5 - 5 -
Pago Impuestos 5 1.616.647,68 § 9.619.428,66 5 7.350.243,05 § 9.619.428,66
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Pago Dividendos S 4.254.336,00 S 25.314.285,95 S 19.342.744,87 $ 31.082.925,50
Egreso de Caja $ 41.870.983,68 § 70.933.714,61 $ 62.602.987,92 § 76.702.354,16
Neto Caja Operativa $ 50.379.655,68 $ 121.562.286,52 $ 101.378.477,66 $ 127.330.926,06

Inversiones Temporales -1

Neto de Caja Disponible (Inversiones Tempor $ 50.379.655,68 % 121.562.286,52 % 101.378.477,66 $ 127.330.926,06

El flujo de caja muestra el comportamiento en una linea de tiempo la proyeccion
financiera, que da como resultado una utilidad neta futura, lo cual permite a los
inversionistas ver un comportamiento de las utilidades desde su operacion, esto puede

llevar a atraer inversion o mayor financiamiento por parte de los socios de capital social.

6 Resultado del plan de negocio

6.1 Hallazgos representativos modulo 1

El médulo formulacion, permitio, gracias a la busqueda bibliografica, entender el
valor de esta propuesta de emprendimiento de cara a las necesidades de los consumidores
de productos de aseo para el hogar, ya que, al existir un sistema digital de comercializacion,
venta y distribucion de estos productos, se logra hacer de la experiencia de limpieza algo

positivo para el comprador por el ahorro de tiempo.

Asi mismo, permitié desarrollar un plan de negocio que esté alineado con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible desde sus tres pilares: social, ambiental y financiero, lo
cual hace que la propuesta sea diferenciada en el mercado y con una alta probabilidad de

éxito por su filosofia de negocio verde y comercio justo.

También, permiti6 fusionar en un sistema digital lo mejor de la tecnologia, es decir,
el formato informativo que tiene un portal web, con la transaccion que permite un e-

commerce, mezclando asi lo mejor de estos dos mundos para que un mismo lugar el usuario


https://herramienta-digital.com/recursos/plantillas/plan-de-negocios/#7-_Plan_financiero_Ingresos_y_Gastos
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pueda tener una experiencia diferenciadora que genera desde la primera compra una

relacién a largo plazo.

Por ultimo, permitié entender la importancia de tener proveedores que estén
alineados con los objetivos del negocio, ya que esto dara mas alcance a la hora de poner en

marcha el emprendimiento, garantizando esto, posicionamiento en el corto plazo.

6.2 Hallazgos representativos modulo 2

El médulo de mercados nos ayudo a entender el contexto del negocio. Agradecemos
al Fondo de Empleados Grupo EPM - FEPEP por permitirnos realizar un grupo focal. Esto
nos permitid crear un perfil ideal y arquetipos, mejorando la precision de nuestro servicio de
plataforma para la experiencia de limpieza del hogar

Asi mismo, permitié entender que, si bien existen diversas ofertas de productos de
aseo, el consumidor de esta época preferira siempre una alternativa que sea de buena calidad
a un precio justo y con materias primas eco amigables, augurando con esto mejores practicas

hacia la obtencion de un mundo mejor.

6.3 Hallazgos representativos modulo 3

A través del modulo técnico / operativo, se logrd vislumbrar las particularidades en
las que puede incurrir esta propuesta de emprendimiento y, fue gracias a esto, que se logrd
plantear una alternativa digital que fusiona lo mejor de un portal web con lo mejor de un e-
comerce, a fin de validar si la plataforma a disefiar podra ser sostenible en el tiempo y

eficiente de cara a los publicos de interés determinados.

También, se logrd con este mddulo, determinar la mejor experiencia de usuario que
tendrd el sitio, de tal forma que sea amigable para cada arquetipo definido a lo largo del

trabajo, futuros clientes una vez entre en funcionamiento esta iniciativa de negocio.
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6.4 Hallazgos representativos modulo 4

Con el médulo organizacion, gestion y marco normativo, este emprendimiento logrod
definir su estrategia corporativa, la cual serd la columna vertebral del negocio, de ahi, la
importancia de ser coherentes entre el “core” del negocio y la oportunidad del mercado para

lograr ser una empresa exitosa en el tiempo.

Gracias a este modulo, también se logra visualizar la importancia que tiene la
seleccion del talento humano que estard operando la plataforma y todo el negocio en general,
ya que, si bien es un sistema digital, el propdsito de esta iniciativa de negocio, el fin ultimo
no son los productos de aseo para el hogar, sino la experiencia que se brinda para transformar

la vida de los clientes, al punto de convertirse el negocio en un aliado de su calidad de vida.

6.5 Hallazgos representativos modulo 5

A través del modulo financiero, se logré desarrollar un plan del negocio con un detalle
costos muy positivos desde la implementacion, hasta la puesta en marcha y obtencion del
punto de equilibrio, dando de esta forma tranquilidad y estabilidad a los gestores de la

iniciativa.

Gracias a este modulo, se pudo también, tener claridad respecto a la proyeccion del
negocio, el cual, si todo sale conforme a la planeacion, podria contar en un futuro cercano
con inversionistas interesados en hacerlo crecer para que expanda su cobertura y clientes en

el tiempo.
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6.6 Recomendaciones para la implementacion del plan de negocio.

Se le recomienda a CleanConnect, esencialmente, realizar una investigacion de
mercado exhaustiva que identifique las necesidades especificas de los consumidores en este
sector, ya que esto le permitira focalizar su oferta de cara a los arquetipos que ya tiene

definidos, a fin de lograr un mayor impacto desde el momento de lanzamiento.

De igual forma, se le recomienda colaborar estrechamente con las marcas
fabricantes que seran sus proveedores, a fin de entender cada vez mas el producto para

potencializar su uso final y asegurar asi una oferta diversa y de alta calidad.

También, se le recomienda hacer, como minimo, cada dos afios un grupo focal, a fin
de validar que la experiencia del usuario sea la esperada por el negocio. Esto le ayudard no
solo a implementar mejoras, sino que también le permitira diversificar el negocio al punto
de tener en algiin momento oferta de productos complementarios que hagan de la

experiencia de aseo y limpieza algo muy facil de hacer para el consumidor.

Asi mismo, la plataforma, deberd contar con una experiencia de usuario intuitiva,
sistemas eficientes de gestion de inventario y logistica, y programas de fidelizacion
personalizados. Ademas, la integracion de informacion detallada del producto con un
enfoque en la sostenibilidad y medidas solidas de seguridad de datos, contribuirdn a

construir la confianza del cliente.

Por ultimo, tener adaptabilidad a las tendencias del mercado y la retroalimentacion
continua de los usuarios, a través de pruebas piloto, lanzamientos o activaciones de

productos y ejercicios de investigacion de corte cualitativo y cuantitativo.
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Conclusiones

En conclusion, la exhaustiva descripcion de las condiciones actuales del mercado a
nivel nacional en la categoria de productos de aseo proporciona valiosa informacion
estratégica para la propuesta de emprendimiento que se centra en el disefio de una
plataforma digital para la comercializacion, venta y distribucion de productos de aseo para
el hogar. Este analisis detallado no s6lo revela las tendencias del mercado, la competencia y
las oportunidades, sino que también sirvi6 como base fundamental para la formulacion de

estrategias efectivas para la puesta en marcha de la iniciativa.

Al comprender las necesidades y demandas especificas de los consumidores, la
propuesta puede adaptar su oferta de productos y servicios de manera precisa, estableciendo
asi una plataforma digital que responde de manera agil y eficiente a las dindmicas del

mercado.

El desarrollo del mapa de navegacion de la experiencia del usuario para la
plataforma digital destinada a la comercializacion, venta y distribucion de productos de
aseo es esencial para garantizar una interaccion fluida y efectiva entre los usuarios y la
empresa, mediante un enfoque meticuloso en la experiencia del usuario, no sélo para
optimizar la usabilidad y accesibilidad a la plataforma, sino que también contribuye a la
eficiencia en los procesos de comercializacion y venta. Al facilitar la navegacion a través de

una estructura clara e intuitiva, se mejora significativamente la satisfaccion del cliente.

Por otro lado, seglin la proyeccion financiera a 5 afios, se logrd evidenciar que la
plataforma muestra buenos indicadores de liquidez, operativos y de endeudamiento, lo que

permite tener eficiencia operativa y financiera. Asi mismo, la empresa muestra un
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comportamiento Optimo frente a sus obligaciones financieras a largo y corto plazo,

generando confianza a la hora de posibles inversionistas.

Es de anotar, que los margenes de ganancia son altos, ya que se trata de la venta de
productos de aseo de primera necesidad, lo cual le permitird a la empresa competir en el
mercado, tanto en precio, como en calidad de productos, ademas de que la compra por

internet, facilidad en gran medida la distribucion del producto.
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