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1. ABSTRACT

The following work establishes the creation of a company or business project based on the need
to satisfy the current footwear market in the city of Bogota and its surroundings, with a greater
emphasis on the acquisition of these, which seeks to be at the vanguard of marketing and social
networks that are a fundamental part of modern society to enter the world of the digital age;
What is shown below is the step by step for the correct creation of a company, from its company
name, its strategic plan, its matrix of processes, procedures and SWOT, etc. In addition to a few
small advances of the pilot of the Solarte Store company within the market. This company will
have a great emphasis on customer service, being an electronic market place, and it will also

have physical distribution of the products purchased by customers.
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2. INTRODUCCION

El presente documento propone el diseio del modelo de negocio Solarte Store, bajo la proyeccion
del concepto; Business to consumer; el cual tendré por nombre Solarte Store, inici6 con la idea de
lograr una independencia econdmica mediante un emprendimiento, en pro del mejoramiento de
este; se planted haciendo uso del aprendizaje y los conocimientos adquiridos con la carrera de
Administracion deportiva.

Nace con el nombre de Shaddai Store a inicios del afio 2020 y a lo largo del tiempo se empez6 a
implementar un logotipo, la mision, la vision y los valores, ademas de factores diferenciales. Se
consolidaron negocios comerciales con distribuidores y fabricantes; de manera que se pudiera
ofrecer un producto de alta calidad y con una excelente garantia brindando fidelidad a nuestros
clientes, partiendo de la experiencia en el campo laboral, efectuando ventas y a lo largo de
tropiezos que conlleva tener un emprendimiento, reconociendo errores y poniendo en practica
principios basicos de la administracion y el marketing, como lo es la segmentacion de los clientes,
la matriz DOFA, los inventarios y el branding entre otros. En la trayectoria de Shaddai Store se
tomo la decision de desarrollar una identidad corporativa de manera que, a finales del 2021, nace
el nombre de “Solarte Store” que se proyectara en el modelo de negocios, dando comienzo a una

estructuracién mas completa.

Solarte Store es el modelo de negocio de una tienda virtual Bussines to consumer especializado en
calzado importado y nacional de alta calidad, de manera representativa nos enfocamos en brindar
una excelente atencion al cliente de manera personalizada, atendiendo los requerimientos de los

clientes antes, durante y post ventas, para darles una experiencia diferencial a los clientes.

A lo largo de este proyecto han surgido limitantes como la falta de financiamiento, infraestructura,
o la falta de habilidades y conocimientos respecto a ese tipo de negocios; debilidades que se pueden
superar reconociendo cada una de estas y potenciando las ventajas de los comercios virtuales como
lo son ahorros en servicios publicos, personales, establecimientos fisicos, necesidad de stocks entre

otros.
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3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo general

e Diseflar emprendimiento sostenible para Business-to-Consumer Solarte

Store para la comercializacion de calzado.

3.2. Objetivos especificos

e C(aracterizar el entorno de actividad operacional para la definicion del
modelo de negocio Solarte Store.

e Disefiar plan de negocio sostenible para Business-to-Consumer Solarte
Store

e Crear modelo de direccion sostenible para la unidad de negocio Solarte
Store
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4. JUSTIFICACION

El siguiente documento es presentado con la finalidad de dejar evidenciada la forma en que se puede
dar paso a la creacion de una idea de emprendimiento que surge a partir de los nuevos modelos de
negocio que se han establecido con los avances tecnoldgicos, segiin la cdmara de comercio de Cali
para el cuarto trimestre de afio 2021 aumento en Colombia la creacion de empresas en 22,9% frente
al mismo periodo del afio anterior, Camara de Comercio de Cali. (2021, January 14), ya hace varios
afios la comunidad ha notado que las ventas por internet han logrado establecer un precedente en el
tiempo ya que de cierta forma han logrado disminuir los gastos y costos, estos cambios se asentaron
a raiz de la pandemia covid19, seglin BlackSip en Colombia el crecimiento de los ecommerce en
Colombia alcanzé un 35% frente al afio anterior Blog BlackSip. (2020). Con esto queda demostrado
la viabilidad de un modelo de negocio virtual, que al de reducir gastos en los que incurren los
negocios fisicos, llega a generar una interaccion mas grande con el publico objetivo y sus clientes,
a decir verdad, es muy grande la poblaciéon que da uso al internet no solo como medio de

entretenimiento y educativo, sino que ademas de ello, ha facilitado la vida de las personas.

Segun el consejo nacional de consultoria, el 80% de la poblacion en Colombia tiene acceso a
internet, el 6% lo usa de manera avanzada, para realizar transacciones, compras entre otras, el 76%
lo utiliza como medios de comunicacion, educacion y entretenimiento, FOLOU. (2020, February
25), al analizar estos datos encontramos el cambio en la cultura de los colombianos como lo dice el
estudio, hace 4 afios, el 32% de los ciudadanos utilizaba Internet de forma basica y un 42 % ni

siquiera lo usaba.

El mercado virtual esta en constante crecimiento contando con muchas ramas, en este caso hablamos
de la rama del calzado en sus diferentes variables centradas en el deportivo, elegir este mercado es
facil debido a su crecimiento, que hasta el inicio de la pandemia del Covid 19 en Colombia habia
presentado un crecimiento del 42% en los 5 afios anteriores segiin FashionNetwork.com PE. (2019),

de tal manera la idea de Solarte Store nace en razon de poder
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Brindar calzado comodo, buen precio y de buena calidad, ademas de un servicio al cliente completo,
con facilidades de pago y servicios de entrega dentro de la ciudad de Bogota y sus alrededores. La
principal motivacion al desarrollar este modelo de negocio es el emprendimiento, como una gran
importancia por la necesidad global que tenemos nosotros como personas de lograr su
independencia y estabilidad econdmica, a su vez requiere de una gran determinacion para renunciar
a los beneficios que ofrece un empleo estable para aventurarse como empresario, Administracion
deportiva como carrera, nos brinda bases importantes desde sus maestros y el contenido de las

asignaturas a lo largo de esta mismo.
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5. MARCO CONCEPTUAL

Para el desarrollo del Business-to-Consumer Solarte Store como eje central se debe entender el
concepto de modelo de negocio, por esta razén las siguientes definiciones llevadas a cabo por
diferentes intelectuales centrados en esta rama esto permite una mayor conceptualizacion y un mejor

entendimiento de lo que es un modelo de negocios como también del emprendimiento.

"Forma en que una empresa “hace negocios” con sus clientes, socios y proveedores; es decir, se trata
del sistema de actividades especificas que la empresa focal o sus socios llevan a cabo para satisfacer
las necesidades percibidas en el mercado; como esas actividades estan relacionadas entre si, y quién

lleva a cabo esas actividades" (Zott y Amit, 2009,p.110)

Zott y Amit hacen énfasis en la interaccion que se genera entre clientes, socios y proveedores
especificamente y como a través de de estas actividades se busca satisfacer las necesidades que el

mercado pide.

“Un modelo de negocio cuenta una historia logica que explica quiénes son sus clientes, que valoran,

y cémo va a hacer dinero para darles ese valor”. (Magretta, 2002,p.4)

Esta definicion de magretta es clave ya que resalta la importancia de establecer un valor que
diferencie un negocio de otro y ahonda en la forma en que los clientes la valoran y por ende esto se

transforma en ingresos monetarios al crear fidelidad.

“El modelo de negocio es la ldgica de la empresa, la manera en que crea y captura de valor para sus

grupos de interés.” (Baden-Fuller et al.,2008)

Baden y Fuller resaltan la importancia de la creacion y establecimiento del valor que diferencia un
negocio y a su vez profundiza en los lineamientos que debe llevar siendo estos la logica en la que
va dirigida esta y los grupos o clientes que estan interesados en este negocio y en el factor

diferenciador que los acerque a este
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A partir de estas definiciones podemos entender de cierta manera lo que es un modelo de negocio,
los beneficios que se pueden adquirir de estos tanto para los clientes como el que establecio un
modelo de negocio y a su vez la mejor manera de competir en los mercados con factores

diferenciadores sefialando la propuesta de valor como imprescindible.

Para conformar un modelo de negocio se debe partir de varios componentes los cuales Silva Murillo
toma como base, La decision estratégica, Esta relacionadas con las politicas, metas y recursos que
se necesitan para la empresa y que van acordes a una estrategia definida. Son por lo tanto
fundamentales para el desarrollo y eficacia de las empresas, estas deben ser politicas a largo plazo,
en pro de la busqueda del posicionamiento y crecimiento de la misma. (Roxana, Direccion

estratégica. 2010, (26), 153-178)

A su vez toda la direccion estratégica esta compuesta de la mision, Que se define como la razén de
ser de la empresa, el motivo por el cual existe, también se compone de la vision, La vision se define
el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo. Los objetivos de la empresa es la cuantificacion,
si es posible, de la meta, Las estrategias son la direccion a largo plazo. Son declaraciones genéricas
de la direccion que deben ser seguidas por la organizacion, y el control se da para lograr la
efectividad de las estrategias y acciones y para modificar las estrategias y acciones si €s necesario

(Cfr. BATEMAN, 2000:133)

Un modelo de negocio adquiere el caracter de sostenible cuando este administra los recursos, estos
son limitados y debemos potenciarlos eficientemente con el eje puesto en los consumidores para que
estén satisfechos con el global del servicio y producto en primer lugar y en segundo lugar se debe
planear y tener un modelo de negocios claro, tener definidos procesos de negocios con funciones

claras y planes de contingencia.

Como emprendedores para que un proyecto empresarial sea exitoso en el mercado es cada vez més
indispensable un proyecto diferenciador y creativo que se replantee y reinvente los modelos de
negocio tradicionales. La sostenibilidad y la innovacion son necesidades imprescindibles para los

emprendedores, este cambio radical en los modelos de negocio implica reconsiderar la relacién con
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los clientes, la cadena de suministro, las alianzas y la redefinicion de productos, servicios y procesos

desde una nueva perspectiva. para globalizar los puntos clave que se deben

contemplar al momento de estructurar un modelo de negocio sostenible debemos puntualizar las

siguientes.

Segmentos de cliente, En este punto se deben definir los diferentes grupos de personas a las que se
va a dirigir la actividad de la empresa. El segmento o segmentos de mercado a los que se ofreceran

los productos de la empresa.

Propuesta de valor, es definir aquello que hard que un cliente nos elija y que sera una mezcla de
distintos elementos que a las necesidades de ese segmento y crean valor para un segmento de clientes

especificos.

Aspectos del producto que pueden generar valor pueden ser el disefo, el precio, la accesibilidad, la

rapidez de servicio, la marca, las funcionalidades, la posibilidad de personalizacion.

Canales de distribucion. En este bloque se debe reflejar la manera en que se piensa dar a conocer el
producto o servicio, distribuirlo o venderlo. Describe la manera en la que la compafiia piensa
comunicar con los segmentos de clientes definidos y cémo les hara entrega de sus productos o
servicios. Los canales de comunicacion, distribucion y ventas configuran la interfaz con los clientes

(Osterwalder et. Al 2010)

Segun La nueva era del comercio la transaccion de comercio electronico (Seoane Balado, 2005)
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1. El cliente accede a un sitio web (tienda virtual) para consultar el catdlogo de productos.
2. El cliente es atraido por unos de los productos y decide comprarlo.
3. La tienda virtual solicita informacion personal al cliente para diligenciar el tramite de
compra
4. FEl cliente paga el producto adquirido a través de un medio electronico.
5. Latienda virtual confirma el estado de transaccion y entrega informacion sobre el envio
del producto.
6. El producto es enviado a través de una empresa de mensajeria por la tienda virtual
7. El cliente recibe el producto en su domicilio o direccion establecida.
5.1. Tipos de Empresa en Colombia

Dentro de los tipos de empresas podemos encontrar las siguientes:

Persona Natural: Incluye a aquellas personas que ejercen alguna de las actividades que
la ley considera como mercantiles. Las personas naturales deben inscribirse ante el
Registro Unico Tributario (RUT) y formalizar su matricula mercantil en la Camara de

Comercio que le corresponda. (Villegas, 2019)
Empresa Unipersonal: Se aplica para los emprendimientos que pueden realizarse de

forma individual sin constituir una sociedad. La empresa unipersonal tiene personalidad

juridica independiente de quien la crea. (Villegas, 2019
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e Sociedad por Accion Simplificada SAS: Es una de las mas comunes y simples de crear.
Las empresas por acciones simplificadas no exigen un numero minimo de accionistas,
pueden constituirse por una o varias personas. En esta, se debera realizar un documento
privado que se registrara en la Camara de Comercio, los accionistas solo responderan por
el monto que hayan aportado, su duracion es indefinida y el objeto social podra ser

indeterminado. (Villegas, 2019)

e Sociedad Colectiva: Para este tipo de empresa, la administracion de la sociedad puede
recaer en los socios o ser delegada a un tercero, por lo que es importante que exista
confianza entre todos aquellos que decidan formalizar una sociedad colectiva. En este
tipo de empresa, la ley no determina un monto minimo ni maximo de capital para su

constitucion. (Villegas, 2019)

e Sociedad Anoénima SA: Es una de las sociedades mas utilizadas por las Pymes, ya que
se compone de una escritura publica de cinco o mas asociados, donde estos responden

unicamente por el monto de sus contribuciones. (Villegas, 2019)

e Sociedades Limitadas: Este tipo de empresas son constituidas mediante escritura
publica y pueden contar con un minimo de 2 socios y maximo 25. En las empresas por
sociedades limitadas, el capital se divide en partes iguales entre los titulares. Los
accionistas solo son responsables por la cantidad aportada individualmente a la empresa,

por lo que no ponen en riesgo su capital o bienes personales. (Villegas, 2019)

e Sociedades en Comanditas Simples: Este tipo de empresa se constituye mediante
minimo 1 y maximo 25 socios comanditarios o capitalistas. También debe incluir 1 o
mas socios gestores. Para este caso, son los socios gestores quienes se encargan de las

operaciones, administrar y realizar seguimientos a los negocios.
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Mientras que los socios comanditarios se encargan de aportar el capital. (Villegas, 2019)

Sociedad en Comandita por Acciones: Este tipo de empresas deben ser constituidas
por al menos 5 socios sin limite maximo. También deben incluir un socio gestor. En este

caso, el capital estd dividido por partes iguales. (Villegas, 2019)

5.2. Tipos de modelos de negocio:

Venta de productos y/o servicios: son las actividades realizadas para incentivar
potenciales clientes a realizar una determinada compra. El concepto de ventas es muy
amplio, pero basicamente consiste en el acto de negociacion en el cual una parte es el

vendedor y la otra el comprador.

Franquicia o licencia: Las franquicias son asociaciones comerciales entre los
propietarios de una marca prefabricada, de algiin servicio o empresa comercial, con
individuos interesados en invertir en el sistema de negocio del franquiciante, de manera

que, pueden adquirir una compensacion econdmica.

Suscripcion o Membership (cuotas): Membership Site es un término anglosajon que
se traduce al espafiol como sitio web de membresia. Se refiere a un sitio web de
suscripcion en el que el acceso es privado y se da a cambio del pago de una cuota,

principalmente recurrente.
Marketing de Afiliacion: es un sistema de captacion de clientes que se basa en el trabajo

con intermediarios. A la vez, perciben una determinada remuneracién por sus

actividades.
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e Publicidad: La publicidad es la herramienta tradicional directa del marketing, y tiene
los objetivos de divulgar un producto para estimular su consumo, transmitir un mensaje

positivo con relacion a una marca y fortalecer la presencia de una empresa en el mercado.

e PPV: Publicidad en el punto de venta, Presentaciones, letreros y demostraciones que
promueven un producto en un momento y sitio proximo al punto de venta. Posicion
estratégica en la que una marca de nuevas golosinas ofrece el producto o material

informativo para acercar al cliente al lugar donde lo vende

e CPC: Sigla para Costo por clic. Se trata de una forma de cobro de anuncios pagados en
la que por un numero de clics realizados se hace el pago. Es decir, el anunciante paga

por los visitantes que acceden al sitio en que se hizo el anuncio para su sitio

e CMP: significa "coste por cada mil impresiones". Los anunciantes que publican
anuncios de CPM establecen el precio que desean para cada mil anuncios publicados,
seleccionan las ubicaciones de anuncio especificas donde desean publicar los anuncios y

pagan cada vez que su anuncio aparece.

¢ E-mail Marketing: El Email Marketing es una técnica de comunicacion con el usuario
en la que se utiliza el email para atraer a potenciales clientes. Es un canal directo con el
usuario que permite adaptar el contenido a cada consumidor y asi conseguir mayor

retorno de la inversion.
e Subvenciones: Cantidad de dinero que se concede a una persona, una entidad o una

institucion como ayuda econdémica para realizar una obra o para su mantenimiento,

especialmente la que se recibe del Estado o de un organismo oficial.
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e Modelo Canvas: El modelo canvas es la herramienta para analizar y crear modelos de
negocio de forma simplificada. Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en
los principales aspectos que involucran al negocio y gira en torno a la propuesta de valor

que se ofrece. (Carazo, 2017)

e Usuario: Un usuario es aquella persona que usa algo para una funcién en especifico, es
necesario que este tenga la conciencia de que lo que estd haciendo tiene un fin légico y
conciso, sin embargo, el término es genérico y se limita en primera instancia a describir

la accion de una persona que usa algo. (Pérez, 2021)

¢ Vendedor: Vendedor se le llama a aquella persona que tiene la tarea de ofrecer y
comercializar un producto o servicio a cambio de dinero. Para esto debe utilizar una serie
de estrategias de persuasion, que les permita convencer a los compradores y asi alcanzar
el objetivo. El término hace referencia a la persona que ejecuta tareas de venta dentro de

una compaiiia u organizacion. (Pérez, 2021)

e Comprador: Comprador es, segtn el Diccionario de la Real Academia Espafiola (RAE)
es el que compra. El comprador es el que cubre necesidades adquiriendo bienes o
servicios a cambio de un precio cierto. Los consumidores y usuarios somos compradores
de bienes y contratadores de servicios por definicion. Y somos una de las dos partes que
tienen los mercados: la demanda por oposicion a la oferta, compuesta por los vendedores.

(Tamares, 2012

¢ Envio: es el traslado fisico de un bien de un punto a otro, como el traslado de mercancias
del almacén al cliente. El proceso de envio sigue la fabricacion y el embalaje de los
bienes y sera controlado por una empresa de envio o logistica. En este caso, emplea una

empresa de envio y logistica (Rancea ,2021)
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e Marketplace: es un sitio donde los productos son ofrecidos por los comerciantes para

ser adquiridos por consumidores, es decir, un mercado en el mundo online.

e Transaccion: es un acuerdo comercial que se lleva a cabo entre dos partes,

economicamente hablando es un convenio de compra y venta. (Campos, 2017)

¢ Emprendimiento: El emprendimiento es un término ultimamente muy utilizado en todo
el mundo. Aunque el emprendimiento siempre ha estado presente a lo largo de la historia
de la humanidad, pues es inherente a ésta, en las Ultimas décadas este concepto se ha
vuelto de suma importancia ante la necesidad de superar los constantes y crecientes

problemas econdmicos.

La palabra emprendimiento, segiin se consulta en Wikipedia, proviene del francés entrepernar
(pionero), y se refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo adicional por alcanzar

una meta u objetivo-
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6. MARCO HISTORICO

6.1. Historia del ecommerce

Sin duda, la evolucion del e-commerce se ha logrado gracias a la aparicion de nuevas tecnologias
y herramientas (internet, Smartphone, protocolos de seguridad, tarjetas de crédito), las cuales
han sido y son aprovechadas por las personas para vender y ofrecer sus bienes y servicios de
manera diversa. Pero su desarrollo también se ha generado porque se entendid la importancia de
simplificar los procesos de compra y venta para las personas, asi como la posibilidad de llegar

de forma directa y de manera casi que inmediata a un mayor numero de personas en el mundo.

Origen y evolucion del E-commerce en el mundo | Pymas. (2021). Pymas.
https://www.pymas.com.co/ideas-para-crecer/mundo-pyme/infografia-evolucion-comercio-
electronico

6.2. ANTECEDENTES

El comercio electronico cuenta con un recorrido historico relativamente corto. La historia del
ecommerce comienza a finales del siglo XX, en Estados Unidos, algunas empresas comienzan a
realizar una actividad de venta basada en los catalogos de productos. Se trataba de hacer llegar
a los domicilios catadlogos de productos atractivos, con fotos sugerentes y descripciones de
productos y precios. De esta forma el consumidor podia comprar directamente desde casa sin
necesidad de desplazarse, y sin necesidad de interaccionar con un vendedor. De esta forma

cambia la forma en la que se venden los productos.

Ahora la venta y la recepcion del producto se realiza desde las casas, sin necesidad de tener que
acudir a las tiendas o centros comerciales. Conecta Software.

La aparicion de la tarjeta de crédito influyd positivamente en la historia del ecommerce,
concretamente en el desarrollo de este tipo de venta, impulsando las ventas por catdlogo,
contribuyendo a generar un tipo de comercio que se realiza desde casa, y desasociado del modelo

tradicional de tienda.
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A principios de 1970 aparece la posibilidad de transferir fondos monetarios y posteriormente,
aparecio el intercambio de datos electronicamente. Estos nuevos procesos permitieron a las
empresas aumentar su competitividad e incorporar el comercio electrénico a su actividad

comercial diaria.

Es también en 1970 cuando comienzan a incorporarse los computadores en las relaciones
comerciales, intercambiando ordenes de pedido o facturas. Se aplicé sobre todo en el sector
productivo e introdujo muchas ventajas. En la década de 1980, la television comenz6 a emitir
programas de tele venta, introduciendo al consumidor en un mundo de compras sin necesidad
de palpar o tener delante fisicamente el producto. Con un mayor dinamismo y realismo que los

productos de catdlogo, la venta a través de este canal supuso un éxito rotundo

Otro hecho que marcé un precedente se produjo en 1.995, cuando los paises del G7/G8 crearon
una iniciativa global orientada hacia las PYMES para que estas puedan acceder a las ventajas

del comercio electronico.

Con todo esto, ya se habian sentado las bases tecnologicas y comerciales para el desarrollo del
ecommerce. Tanto empresas como consumidores se benefician de sus ventajas. (2020, Julio 14)

. Historia del ecommerce - Desde la venta por catilogo a la tienda online. Conecta Software.
https://conectasoftware.com/tienda-online/la-historia-del-ecommerce-de-la-venta-por-catalogo-a-la-

tienda-online/

6.3. Ecommerce en Colombia

En sus inicios, el eCommerce en Colombia se enfocaba mas en el email marketing, a través del
cual se enviaban mensajes a los prospectos de clientes para intentar convencerlos de ir a comprar
en la tienda fisica. Se trataban de tiempos en los que no existian muchas opciones para pagar a
distancia y la mayor parte del pais ain no tenia internet, por lo que el proceso era mucho mas

largo y no era demasiado popular.

Ademas, esta etapa ocurrid durante el oscurantismo digital, donde se consideraba el internet

como un medio para “frikis”, y en el que eran muy comunes las estafas.

~ 26 ~


https://conectasoftware.com/tienda-online/la-historia-del-ecommerce-de-la-venta-por-catalogo-a-la-tienda-online/
https://conectasoftware.com/tienda-online/la-historia-del-ecommerce-de-la-venta-por-catalogo-a-la-tienda-online/

S SOLARTE

R E

En la actualidad esto es muy distinto, nuestro pais ahora esta muy conectado y, aunque atn falta
mucho para que todos tengamos acceso al sistema financiero, hoy en dia los métodos de pago

son mucho mas variados y la logistica mucho mas eficiente.

El eCommerce en Colombia: historia y evolucion - Marketing 4 Ecommerce - Tu revista de marketing
online para e-commerce. (2022, Enero 5). https:/marketingdecommerce.co/el-ecommerce-en-
colombia-historia-y-evolucion/

Si hablamos de Colombia el panorama es prometedor. Si bien ocupa el quinto lugar en el
mercado virtual (4.4%), se encuentra entre los primeros paises de la region en apostarle a
fortalecer este sector y todavia cuenta con amplio margen de crecimiento, ya que “Latinoamérica
se encuentra todavia en fase inicial de desarrollo del comercio electronico”, esto de acuerdo con

el Reporte de Industria: El e-commerce en Colombia 2018-2019

Segun datos de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico, factores como el acceso a los
aparatos moviles y la bancarizacion, que facilita el acceso a tarjetas de crédito, han contribuido

a que el desarrollo del comercio virtual en Colombia se dé. Origen y evolucion del E-commerce

en el mundo | Pymas. (2021). Pymas. https://www.pymas.com.co/ideas-para-crecer/mundo-

pyme/infografia-evolucion-comercio-electronico

La Camara Colombiana de Comercio Electronico — CCCE, es una entidad privada sin &nimo de
lucro, de orden gremial, que tiene como propdsito promover y fortalecer la industria eCommerce

en Colombia a través del entendimiento y centralizacion de las cifras que determinan el

comportamiento del comercio electronico en el pais, la incidencia en politicas publicas y la

promocion del conocimiento y confianza en el sector. (CCCE, 2021)
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7. MARCO LEGAL Y NORMATIVO.

Dentro de los principios por los cuales se rige cualquier empresa o tienda virtual se encuentra la
ley 527 del 18 de agosto de 1999, siendo esta la primera ley del comercio electronico que establecid
al e-commerce y sus bases como el uso y acceso a los mensajes de datos y las firmas digitales o
electronicas y el establecimiento de su certificacion y por ende a las entidades encargadas de dichas
certificaciones. Asi mismo el articulo 91 de la Ley 633 de 2000, dictamin6 que las paginas web
creadas en Colombia dedicadas a las actividades relacionadas a la prestacion de servicios comercio
y/o finanzas deben inscribirse ante el registro mercantil y poder suministrar a la direccién de
impuestos y aduanas nacionales DIAN la informacién necesaria con respecto a este tipo de

movimientos econémicos segun los requerimientos de la entidad ya mencionada.

Ahora bien, para hablar un poco sobre el marco regulatorio de la ley de comercio, fue creado con
la finalidad de darle y brindarle proteccion al libre desarrollo de las iniciativas privadas, dentro
de este, se encuentran los derechos y deberes que deben cumplir los comerciantes para brindarle
un adecuado servicio a sus consumidores o clientes. Algunos aspectos importantes a resaltar son

los siguientes:

e (Cuando se habla de libertad de empresa, se hace referencia al derecho que tiene cada
colombiano de iniciar un emprendimiento. Pero de acuerdo a las regulaciones legales,
cualquier empresa sea fisica o de tipo e commerce, debe cumplir con la regulacion de

firma electronica y el pago de impuestos.

e Cuando se habla del buen nombre, para las empresas que realizan ventas digitales por
medio de las redes sociales, es de obligatoriedad generar un entorno de respecto en
cada uno de los procesos de sus ventas sin afectar la dignidad de ninguna de las partes

implicadas.
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e Sobre la proteccion de datos, estdn en la obligacion los empresarios de resguardar este
tipo de informacion ya que se habla no solo de datos personales sino ademas de los

datos financieros de las personas que son de imprescindible relevancia e importancia.

El marco del consumidor tenemos algunas leyes de vital importancia dentro de esta:

e Ley 1266 del 2008, se expone el régimen especial para servicios financieros. Dentro de
este se incluye la constitucion de bases de datos con el objetivo de calcular el riesgo

crediticio.

e Ley 1727 de 2009, ordena presentar los datos de los titulares de la informacion en el caso
de los operadores de datos de informacion crediticia, financiera, comercial y de servicios,

incluyendo los provenientes de otros paises.

o Ley 1377 del 2013, protege el derecho que tienen los usuarios de conocer su informacion
financiera y las actualizaciones que se hagan de la misma en el transcurso del tiempo.

Arango, K. (2020, agosto 14). Ley de comercio electronico en Colombia: iTodo lo que
tienes que saber! jqpro. https://j4pro.com/ley-de-comercio-electronico-en-colombia

7.1. Obligaciones de los comerciantes en Colombia

Solarte Store se apega a la norma colombiana del Codigo de Comercio en su Articulo
19 que establece las obligaciones de los comerciantes siendo estas las que nos van a
regir
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e Matricularse en el registro mercantil

e Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de

los cuales la ley exija esa formalidad.

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

e Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demas documentos

relacionados con sus negocios o actividades.

e Denunciar ante el juez competente la cesacion en el pago corriente de sus

obligaciones mercantiles, y Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

7.2. Disponibilidad del RUES

El Registro Unico Empresarial (RUE) podemos apreciar su articulo 11 de la Ley 590 de
2000 es administrado por las Camaras de Comercio atendiendo a criterios de eficiencia,
economia y buena fe, para brindar al Estado, a la sociedad en general, a los empresarios, a
los contratistas, a las entidades de economia solidaria y a las entidades sin animo de lucro
una herramienta confiable de informacidn unificada tanto en el orden nacional como en el
internacional. (LA GRAN CENTRAL DE INFORMACION EMPRESARIAL DE COLOMBIA

- RUES, 2022)
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‘ RU E S Consulta ParaEntidades  Consulta Beneficio a Empresarios ~ GuiadeUsuario  Camaras de Comercio  /Qué es el RUES? #Acceso privado A

A parfir del 17 de noviembre de 2020, los comercianes que se matricularon en el afio 2020 v los que hayan

renovado oporfunamente su matiicula mercanfil v o de fados sus establecimientas o rivel nacional podran

accedsr ala informacion del Registro Unico Empresarial y Social - RUES de acverdo con lo establecido en la
t Circular 003 del 19 de diciembre de 2019 d= lo Superintendancia de industria y Comercio.

Acceso a la informacion que reposa en ef RUES de fodos kos comerciantes {personas naturales y juridices)
-~ nscrifs en & Regisho Mercantl que tengan su maticula mercantily los de sus establecimientos de comercio a
nivel nacional renovada,

Camaras de Comercio

Descarga de k informacian, segun los criterios de blsqueda establecidos en la Circular 003 de 2019

© Recomend ni digito de verificacion.

| Info La consulta por Nombre no ha retomado resultados
Figure 1. Disponibilidad del nombre en el RUES
En la Figura 1. Se procede a realizar la consulta del nombre empresarial, para que nos
indique que no se encuentra registrado en el estado colombiano; de manera que lo podemos

usar como el nombre de nuestro E-commerce

7.3. Diligenciamiento del Pre-RUT
El pre RUT es el documento que se necesita para obtener el NIT o el nimero de

identificacion tributaria. Ademas, es util para los ciudadanos colombianos y extranjeros se

registren en una base de datos, necesaria para el sistema tributario nacional.

~ 31 ~



S SOLARTE
§ 50

0O R E

] I . N Formilario del Registra Unico Tribetario
= [ e — Hefa Principel
e [ ]
[ e e L ] & B o= -
& Murrers o= lasrtfoschs Tribrsee [NIT) a0V | 12 Drecodn mscoiomsl 14 Buzdn siscib=on
IDENTIFICACION
o4 Tiac ce contbuye s 3 Tizo oe docuTe~in E Mumes o de-tioeoon ZT. F eche scoscdioen
ceduia de cludsdania 1DiE 455738 OT-EME-2015
umré;;eddt; ) 28 Puim M Ceparfmrssi W Choked Wuropis
Bogot
31 Perrer mpsdca |!J Sapunzc aps sz |:|! Prrmar mocmbrs 3. OFos rombees
Solarte | TR i
I M0 socs
Solwte Store SAE
38 Hosmbre oomercisl 37 Sigla
Solarbs Etore 23,
UEICACION
P W Dsmrnmesne Al Cisdedforiciso
Colorbia mogzis Eogots
1. Dirwociae grncpel
Cale 51211540
42 Ceersa siscird=on 4% Cedige combal 44 Telalons 1 45 Tellonc
E B ITTTMIHT 07733
CLAEIFICACION
Arthvidad soonomio Ccupacion
Actvided princpal AcBvided secundaria Crraa sctvizaden o —
a8 Codign 47 Fuchm inicin scSvided . Cadign 40 Factm inino sckvides 50 Sadge 1 z 1. Cédgn St
[4781 || Di-WOW-20 [|]14772 || 01-NCN-20 | | | | | | | |
e Calidades ¥
1 2 3 Ll L] L] T 1 L] 10 " 1z 13 o 1% 1L} 1w 15 " m n 2z = 24 = 2
i N AN AN N I N N A I S A T
[ = Exporiadorss
1 2 k] + L] L T B 2 12
| | | | | | | | | | | [rgr— 5= T Heeviia ] 2 3
e | [t | | | |
n 12 13 H 1= 18 "w " w m
N N B o | L L |
WPORTANTE: Sin perjuido de o schalcsciones s gus bays lugar, ls nacripcien e el Begl o Usico Tributerio AUT-, ndn vigencis indefinids y e consecwncis 2o we e nlgind su rescysckon
Fara s oxcloslvo oo 12 DN
e w [] wa[] . ottt | |
L briaeTewsdn purinereis 8 rwsds dal berisinnis shosl da racrpeidn, s mede, sunzereide | Se serjuce de e verfieecic res o b DR R el
L T g T T T T T I —
e Ci el o D B eh a0l SLrreEed o8 v 3eka e ek prOsesd eTioed e Bbalens
AEFEISSAITIRN [ D SURDSATASN BRSSO M A
Fanigreio del s-fosio | 5130 del Decwio 162 o 2018
Firma del schTsme T4 Hormore
A Carge

Figure 2. Diligenciamiento del Pre-RUT

En la Figura 2. diligenciamos el Pre Rut para el E-commerce Solarte Store, de manera

que se pueda obtener el NIT (Numero de Identificacion Tributaria)
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Legislacion
Marco constitucional:

Articulo 15 de la Constitucion Politica: mediante el cual se da la categoria de
fundamental al derecho a la intimidad personal y familiar y a su buen nombre,

también conocido como Habeas Data.

Articulo 20 de la Constitucion Politica: protege la libertad de expresion, que

constituye una de las principales garantias para el eCommerce.

Articulo 333 de la Constitucion Politica: “La actividad econdémica y la iniciativa
privada son libres, dentro de los limites del bien comun. Para su ejercicio, nadie

podra exigir permisos previos ni requisitos, sin autorizacion de la ley”.

Leyes del comercio electrdnico

La Ley 34/2002 de servicios de la sociedad de la informacion y del comercio
electronico es la normativa que regula la compra-venta de bienes a través de
Internet. Esta norma regula tanto los e-commerce como los cobros mediante

publicidad que se realizan por Internet.

La Ley 527 de 1999, denominada ley de comercio electronico, establece el
“principio de equivalencia funcional” entre: la firma electronica y la autografa, y
entre los mensajes de datos y los documentos escritos. Adicional constituye una
serie reglas para certificacion de firmas digitales y crea las Entidades de

Certificacion.
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e El articulo 91 de la Ley 633 de 2000 sefala que todas las paginas web y sitios de
internet con origen en Colombia, que operan en internet y cuya actividad econdémica
tenga caracter comercial, financiero o de prestacion de servicios, debera inscribirse
en el Registro Mercantil y suministrar a la DIAN la informacion que esté considere

pertinente.
7.4.3. Proteccion de datos personales:
Al respecto existe una serie de normas que reglamentan este derecho. A saber: que ciertos
requisitos en aras de proteger a reglamentando dicho derecho:
e Ley 1266 de 2008: Régimen especial para servicios financieros — bases de datos
destinadas a calcular el riesgo crediticio de las personas.

e Ley 1581 de 2012: Régimen general de proteccion de datos personales

También cuatro decretos protegen los datos personales:

e Decreto 1727 de 2009.
e Decreto 2952 de 2010.
e Decreto 1377 de 2013
e Decreto 886 de 2014.

o Decreto 90 de 2018

7.4.4. Reglamentacion Principal

e Decreto 1360 de 1989:4 Para reglamentar la inscripcion del software, lo cual se

realiza ante la Direccién Nacional de Derecho de Autor (DNDA) y en donde se
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expresa quien o quienes son los principales autores del software, a menos que los

autores quieran que otra persona sea el titular.

Ley 527 de 1999. Comercio electronico: Por medio de la cual se define y
reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio electronico y
de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion y se dictan

otras disposiciones.

Ley 1273 de 2009. Delitos informaticos: Por medio de la cual se modifica el
Codigo Penal, se crea un nuevo bien juridico tutelado - denominado "de la
proteccion de la informacién y de los datos"- y se preservan integralmente los
sistemas que utilicen las tecnologias de la informacion y las comunicaciones,

entre otras disposiciones.

Ley 1341 de 2009. Ley de TIC y Sociedad de la Informacion: Por la cual se
definen principios y conceptos sobre la sociedad de la informacion y la
organizacion de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones —TIC—,

se crea la Agencia Nacional de Espectro y se dictan otras disposiciones.

Ley 1266 de 2008. Habeas Data: Por la cual se dictan las disposiciones generales
del hébeas data y se regula el manejo de la informacién contenida en bases de
datos personales, en especial la financiera, crediticia, comercial, de servicios y la
proveniente de terceros paises y se dictan tras disposiciones. (Alcaldia de Bogota,

2017)
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Tendencias econdmicas

Las Tendencias econdmicas para un e-commerce

Integracion de dispositivos aumento de conexiones: Puede considerar el desarrollo de
su tienda virtual con productos como en los Marketplace, en cuyos locales los
consumidores se sienten mas seguros. Esta misma tecnologia puede ayudar a su empresa a
automatizar procesos manuales, de modo que pueda usar ese tiempo creando diferentes

estrategias de campafia

Automatizacion al cliente: Apostar a los bots de atencidn es una estrategia interesante que
puede ahorrarle tiempo y dinero a su empresa, ya que aceleran la atencion y reducen el
flujo de solicitudes repetidas que llegan al SAC (servicio de atencion al cliente). Pero
incluso si invierte en este tipo de atencion automatizada, nunca olvide contar también con

formas de atencién mas personalizadas.

Optimizacion de la logistica: La experiencia del cliente esta directamente vinculada con
la recepcion de la compra. Asimismo, es importante mejorar los procesos de atencion al
cliente, de tal manera que los compradores reciban un mejor servicio y por ende se sientan

confiados para realizar mas transacciones comerciales.

Seguridad al cliente: Segiin una encuesta de Worldpay, mas de 25% de los consumidores
abandonan el carrito de compras porque no confian en la seguridad de las plataformas
virtuales. Es decir, una buena experiencia del consumidor también implica que el cliente

no tema hacer un pago en linea.

~ 36 ~



R E

S SOLARTE
S

8. PLAN DE MERCADEO

8.1. Redes Sociales.

8.1.1. Facebook

Pagina de Solarte Store en la plataforma Facebook consta de mas de 500 seguidores.

SOLARTE
$

S T O R E

Editar foto de portada

Solarte Store

502 seguidores * 8 seguidos

_. “-54;».. p = ) % Administrar | #° Editar pagina

Figure 3. Facebook Solarte Store
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8.1.2. Alcance de la pagina de Facebook

Alcance las publicaciones de Solarte Store en lo que llevamos de 2022.

Alcance de la pigina de Facebook @

3264 + gu-

20000
15000
1000,0

500

0
10 mar 14 mar 18 mar 22 mar 26 mar 30 mar

Visitas a la pagina de Facebook @

21 +323%

10 mar 14 mar 18 mar 22 mar 26 mar 30 mar

Figure 4. Alcance de la pdgina de Facebook

8.1.3. Seguidores de la pagina de Facebook

C

T M ] B —
25-34

1824 35-44 45-54 55-64 65+

Edad y sexo @

B rmujeres B Hombres
68,6 4%

Principales ciudades

Bogota, Colombia

Soacha, Colombia
-k

Mosquera, Colombia
-2

Fusagasuga, Colombia
-

Facanativa, Colombia
W os%

Figure 5. Seguidores de la pdgina de Facebook
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Los mds de 500 seguidores de Solarte Store se dividen poblacionalmente hablando en 66% en la ciudad
de Bogota y un 68% de los mismos estan identificados como miembros del sexo femenino.

8.1.4. Instagram

- ]
4

SOLARTE? 226 1,080 173

s Publicacio... Seguidores Seguidos

I| g 4 P
Sor Sy

é

f

R

Solarte Store

Compras y ventas minoristas
Solarte Store

3 afos de experiencia
Contraentrega en Bogota
Envios a todo Colombia. s
Facebook: Solarte Store

wa.me/c/573232531594
Editar perfil Herramientas
Estadisticas Agregar tien... Contacto

cLientes  Pomoeion © pAGos Fconracto’ ‘
CLIENTES PROMOCION.. MEDIOSDEP. CONTACTO REINV

Figure 6. Instagram Solarte Store
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8.1.5. Seguidores de la pagina de Instagram

Principales lugares

Ciudades

Bogota

Paises

Medellin
[

Cali
-

Zarzal
»

Armenia
]

Sexo

Figure 8..

Rango de edad

Todos Hombres Mujeres

»
18-24
37,7% —

|
5,4%
35-a4
—
4,5% 4554
-
55-64
2,6% N
+65
1,9% .

Figure 7. Instagram Solarte Store

841% 15,8%

Sexo de los seguidores de las Redes Sociales
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8.1.6. WhatsApp Bussines

Informacion de la empresa

= SOLARTE STORE

# Solarte Store!
Pregunta ya

Informacion y pedidos en Whatsapp
N

#3227023917 por mensaje privado
en Bogota y sus alrededores.
Nuestro pedido en la puerta de tu

casa [u

Pagos contraentrega, consignacion,
efecty, nequi tarheta

Instagram: @solarte_store_

s Indumentaria y accesorios, Compras
y ventas minoristas

Q Direccion de empresa
() Domingo Cerrado
Lunes 9:00 a. m. - 6:00
p.m.
Martes 9:00 a. m. — 6:00
p. m.
Miércoles 9:00 a. m. - 6:00
p.m.

Jueves 9:00 a. m. - 6:00
p. m.
Viernes 9:00a. m. - 6:00
p. m.
Sabado 9:00 a. m. - 6:00
p. m.
contacto(@solartestore.com 7/
& https://www.solartestore.com rd

ANADIR OTRO SITIO WEB

Productos

ADMINISTRAR >

Info. y nimero de teléfono

(i) Solarte Store, Tu Boutique 11 ¢ r

. +57 3227023917 /7

WhatsApp consta de un catdlogo de todos nuestros productos con precios y horarios.

Figure 9. WhatsApps Solarte Store
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8.1.7. Marketplace

En Marketplace tenemos una valoracién de 5 estrellas y mas de 16 ventas registradas.

& Perfil comercial

g

Precio (3)  Amabilidad (1)

Descripcion del articulo (3) 4+ Vertodo

@ Iratus calificaciones de comprador >

Sebastian David Moreno Publicaciones de Sebastidn # compartir
David

Insignias

0,

Tienes 16 insignias de vendedor de 16 lugares

Botas y botines Canguros
Ver tus insignias no pierdas la oportu.. importados
75000 $ 18

Calificacion como vendedor

1 8 8.8 8 ¢

Segin 4 calificaciones
(Las calificaciones serdn plblicas cuando recibas 5)

@ Tus puntos fuertes
Estos son tus puntos fuertes segun los comentarios de
las personas en Facebook

A
i

iy

W s wd W

Figure 10. Perfil Comercial Marketplace
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8.2. Matriz de procesos y estrategias

El mapa de procesos que esta a continuacion recoge la interrelacion de todos los procesos

Mapa de Procesos

que realiza Solarte Store.

: = pm——
| e ()

1 i
i Qurusamt)  Compramann ) 7
2 Q) CGer) )

) T

Figure 11. Matriz de procesos y estrategias

El mapa de procesos de la Figura 3 recoge la interrelacion de todos los procesos que
realiza Solarte Store, sus principales procesos son:

1. Procesos Estratégicos
2. Procesos Misionales

3. Procesos de Apoyd
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8.3. Matriz DOFA

La matriz DOFA es una herramienta administrativa que permitira analizar la situacion de
la empresa desde dos puntos de vista el primero con las condiciones internas de la
empresa y el segundo con el contexto externo que la puede afectar.

MATRIZ

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Bajo nivel de gastos en activos fijos Crecimiento del mercado virtual a raiz de la
Realizar ventas sin stock, bajo pedido. |pandemia covid-19.

Ventas a nivel departamental y Redes sociales para hacer publicidad y
nacional. mercadeo.

Calidad del producto con garantia. ofrecer distintos medios de pago seguros
Servicio y producto personalizados.  |metodo de entrega pago entrega,
Excelente empresa de domicilios contraentrega.

aliada. Servicio personalizado de atencion a cada
Creacion de paginas de la tienda. cliente directamente con un encargado de

Proveedores y fabricantes aliados bajo [solarte store.
pedido y sin pago directo

DEBILIDADES AMENAZAS

Conocimientos bajos en el mercado  |Poca posibilidad de competir con los
virtual. negocios mayoristas.

Productos mas costosos que la Precios de la competencia mas bajos.
competencia importadora Negocios fisicos que incursionen en el
Carecer de alta reputacion en el sector virtual.

mercado. Miedo al fraude de los clientes hacia las
mfraestructura de publicidad y compras virtuales

comunicacion en realizacion.
Falta de tecnologia de utimo momento
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ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Contraentrega con la empresa de
domicilios le da mas seguridad al
cliente

Invertir lo ahorrado en servicios
publicos y arriendo, en publicidad para
los productos y la empresa

Ofrecer en las paginas chat directo con
nosotros para dudas y pedidos.

Realizar publicidad para crear exposicion
de la marca

brindar una gran atencion y garantia, para
equiparar precios competencia

Ofrecer metodos contraentrega para
contrarestrar miedos a las compras
virtuales.

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Entregar productos de alta calidad
para que el cliente quede satisfecho
Utilizar lo ahorrado en arriendo para
equipar con precios del mercado y de
los establecimientos

brindar bastantes medios de pago y de
entrega al cliente para su seguridad
Aprovechar que nuestros proveedores
entregan producto a pago post venta
para generar ingresos mas rapidos

Potenciar nuestros bajos conocimientos con
alta atencion y servicio al cliente.

Ofrecer descuentos y envios incluidos a los
clientes.

Enviar obsequios y bolsas personalizadas
para crear fidelizacion.

Figure 12 Matriz DOFA

En la figura 4.. En la matriz DOFA de Solarte Store podemos ver las debilidades y

amenazas que se pueden ir superando por medio del crecimiento de la empresa, al
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aumentar la cantidad de ventas podremos empezar a reducir el impacto de las debilidades

o amenazas de Solarte Store

8.4. Modelo Canvas

El modelo canvas se usa para solidificar una idea y plasmarla como un proyecto como
modelo empresarial, con la realizacion de este buscamos analizar y crear de forma simple

nuestra estructura de modelo de negocio.

Actividades Ji Propuesta %, [ Relaciones ~~ Segmentos f
clave y, de Valor ~ap [ conclientes .Z de cliente ﬁ
Encon RGO Servic perbe El cherd ohrer

4 h!mr;té;zdlﬂm 04 muhm;rr:ldpflmsmﬁr v b "muum“ El sagmanic de clentes osia dad)

por hombres v MUpanes qua ol

-Econtrar una empresa do do desnitro de un rango ¢o edades

il miciios responsable y ofectva andrg o 18 y lod 65 ahos,
Qs AEagUIT 8l MBjor sarvico profonblomaenils gue vivan dentd
@ la hom do entregar ks prod de la cuidad de Bogota y sus
b s alredadare

5.
Pedsonas que esten deniro de oy
ostratos 2, 3y 4, y que cuenlen
CON UN ingresn sconomico basice
Mo se eng on cusnia ol kel
eductive, crosncias roligicess,
nchnacionss pOlliCs o NACICNS

ETRONES apben
mmdmmaunnmy
comdd pheci

Estructura de costes
NT'W*WHWHWH PECERARD IVarir 80 los Slgusend
LaN

Fuentes de ingresos
Las fusnios de nq'm SRran provinienies de 7 formas diferantas, ks tuahq
sach

= La vaniladol calzado que ofrece L Sonda virual Solade Slors %
= Publicidad, buscar conexionss con olris smoresas gue requieran redes de
digtribucion de sus marcas por medic de blublicidad y que paguen por slia,

= B‘-E'l&r?! s
Dorninia - Pagos a provoedones

Figure 13. Modelo Canvas
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En la Figura 5. de este modelo Canvas, es indispensable para esta empresa generar
relaciones con socios determinantes para el buen desempefio y rendimiento de la empresa,
muy de la mano estan esas actividades clave que servirdn en gran medida para que esas
relaciones y no solo con los socios, sino también con los clientes y clientes potenciales sea

mucho mas agradable;

Sin duda alguna la propuesta de valor es y siempre serd determinante para que todo el
proceso dentro y fuera de la empresa fluya de manera excepcional, el servicio al cliente es
todo lo que una persona busca a la hora de realizar alguna compra o solicitar algun servicio,
ya que esto demuestra interés por parte de quien brinda este servicio o producto hacia la

persona que lo adquiere.

La segmentacion dentro de este mercado no serd muy estricta, ya que a decir verdad toda
la poblacion o en su mayor parte usan calzado, no todos del tipo de calzado que aqui se
vende, pero si lo usan; por eso el rango de edades y sus caracteristicas son tan generales.
Por ultimo, esos canales de comunicacion elegidos para distribuir la informacion y dar a
conocer a la empresa y sus productos es arraigado a la era actual en la que vivimos, la era
digital, la tecnologia ha traido consigo grandes avances y nadie puede quedarse atras,
siempre se tiene que evolucionar con el tiempo para no retrasarse y quiza llegar a ser
obsoleto dentro de esta sociedad cada dia mas consumista de lo que va deparando el futuro

para nosotros.

8.5. Segmentacion Geografica
Solarte Store plantea la venta y distribucion de calzado en Colombia en el territorio

nacional, las grandes ciudades del pais cuentan con un estimado poblacional de:
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SEGMENTACION GEOGRAFICA

CIUDAD POBLACION
Medellin 129.237
Cali 2.227.642
Barranquilla 1.206.319
Cartagena 973.045
Cucuta 711.715
Bucaramanga 581.130
Villavicencio 531.275
Ibagué 529.635
Santa Marta 499.192
Monteria 490.935
Valledupar 490.075
Pereira 467.269
Manizales 434.403
Pasto 392.930
Neiva 357.392
Popayan 318.059
Armenia 295.208
Sincelejo 277.773
Riohacha 188.014

~ 48 ~




R E

S SOLARTE

Tunja 172.548
Florencia 168.346
Quibdo 129.237

Figure 14. Segmentacion Geografica

Colombia segun el Dane cuenta con 44.164.417 personas censadas, y un total estimado de
48.258.494 millones de personas en Colombia de los cuales el 51,2% se estima en mujeres y el
48,8 de hombres ;Cudntos somos? (2018)

Inicialmente los productos seran distribuidos en el departamento de Cundinamarca que
cuenta con una poblacion de 2.721.368 habitantes (1.364.728 Mujeres y 1.356.640
Hombres). Representa el 5,58% de la poblacion nacional Poblacion Departamento de

Cundinamarca. Colombia. (2018, Noviembre 11),

Centrandonos principalmente en la poblacion de la ciudad de Bogota que segun el Dane

tiene el 17 % de la poblacion nacional con un estimado de 8.181.047 habitantes.

El 48.5 % de la poblacion es masculina y el 51.5 % es femenina, Camara de Comercio de
Bogota. (2018), ya que dentro de este rango territorial hacer llegar el producto al cliente
es mas rapido y disminuyen los gastos de envid, este Ultimo termina siendo un factor muy

agradable para el cliente.

8.6. Segmentacion Demografica

Segun el Departamento de Planeacion Nacional, los estratos socioecondomicos en los que
se pueden clasificar las viviendas o los predios son seis. Pertenecer al estrato 1 significa
Bajo-bajo, el 2 es Bajo, 3 - Medio-bajo, 4 - Medio, cinco - Medio-alto y 6 - Alto, Tikitakas.
(2020, April 30), Siguiendo esta linea segun la Encuesta Multipropdsito de 2017, viven en
el estrato 1, 2 y 3 hasta 6,9 millones de personas (86,04%); en el 4 habitan 757.923 (9,42%));
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y en el 5y 6 apenas 365.459 (4,54%). Lo mismo ocurre en Medellin donde los estratos
bajos concentran 75,52% mientras que los que pagan una contribucion extra son solo
12,73% del total; o en Cali donde 83% de los lados de manzana de casas pertenecen a los
estratos 1,2 y 3 frente a 8% que estdn en 5 y 6. Por eso Solarte Store quiero ofrecer calzado
con precios accesibles para persona de estrato con gran calidad y servicio, Diario La

Republica. (DANE 2019, May 28).

8.7. Segmentacion Conductual

En este tipo de segmentacion se tiene en cuenta que la mayoria de los productos son
nacionales y a los clientes potenciales les agrada ya que ayudan a las industrias
colombianas, de aqui también parte el coste y la calidad en la adquisicion de los productos,
ya que estos productos pueden salir un poco mas econdmicos y ese es un plus que buscan
siempre las personas, ademas la calidad del producto nacional siempre ha tenido una buena
acogida; el servicio que se presta al cliente siempre es de calidad y eso ocurre desde el
instante en que llega el cliente a averiguar o cotizar algin producto que le interese, hasta
la finalizacion de la venta y la entrega al cliente, e incluso después de ello, siempre hay un

contacto con el cliente para conocer su experiencia con el producto adquirido.

En la ocasion de compra, siempre se tiene un plus para que los clientes que estan en el
rango de esporadica se unan al rango de media o frecuente y es el de dar promociones
Unicas a esos clientes que vuelven a adquirir productos dentro de un rango de 3 a 6 meses,

como 2x1, o un obsequio sorpresa.

e Necesidades y problemas mas significativos. Solarte Store considera relevante los
siguientes problemas cuando un emprendedor se enfrenta a estrategias simbioticas

entre tiendas fisicas y virtuales.
e Los clientes no pueden probar el articulo antes de comprarlo: Los clientes pueden

tener dudas en la decision de compra o no de un producto, al no poder comprobar

directamente que las condiciones del producto sean las especificadas.
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Los tiempos de envio: Solarte Store opta por tercerear el servicio de envio de
productos y, aunque no sea parte de su responsabilidad, cualquier retraso o
problema con el envio recaera sobre la marca y podria afectar la reputacion y la
imagen que tenga el cliente del servicio, siendo una de las grandes desventajas del

ccommerce.

Miedo a los pagos fraudulentos, a las estafas y al robo de la informacion personal:
El cliente potencial puede temer a cualquiera de estas posibles formas de robo y por

ende declinar de hacer una compra respectiva.

Disponibilidad de un dispositivo y acceso a internet: Independientemente de la
globalizacion del mundo, existen zonas y personas sin posibilidad de acceder a

internet o un dispositivo para realizar compras.

Competencia

Realizando una busqueda por un buscador (Google) de las empresas con un sistema de

comercio electronico de tipo SEO (search engine optimization), optimizacion de motores

de busqueda, mejorar el posicionamiento a través de herramientas, ayudando a los motores

de busqueda para poder clasificar las paginas. Se identifica que las grandes superficies ya

estan abriendo sus tipos de comercio al electronico, puesto que las siguientes empresas son

los primeros resultados dentro

de los SEO.

e GET

e SEVEN SEVEN
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e COLOR BLUE

e DAFITI
Pago Envio a Calzado Calzado |Calzado
Domi | 5 Envi6 | Calzado , ,
. contra .. |nivel Importa . masculi |Femenin
cilio Gratuito . nacional
entrega nacional do no 0
Seven
X X X X
Seven
Color Blue |x X X X
Dafiti X X X X X
Monky X X X X X X
Tenis
Emanuel [x X X X X X
DC
Jeronimo
X X X X X X
Sports
Tillo Store |x X X X X X
Babu X X X X X X
Xtreme
X X X X X X
Sotre
Benditos
i X X X X X X X X
Tennis
Zona S X X X X X X X
Zimple.col X X X X X

Figure 15 Tabla de la Competencia de Solarte Store

~ 52 ~




e SOLARTE

R E

8.9. Meétodo de pago preferido por el cliente

Hablando de los métodos de pago mas usados en Colombia en la modalidad virtual
encontramos que el crecimiento continuado del numero de tarjetas en circulacion en
Colombia, especialmente en crédito, con un parque que en esta modalidad ha crecido un

80% en los ultimos cinco afios.

Asi, en 2019 se contabilizaron 36 millones tarjetas, distribuidas en 22,5 millones de débito
(+7,9%) y 13,8 millones de crédito (8,4%). El nimero de operaciones de compra realizadas
en Colombia en 2015 con tarjetas de débito aumentd un 13%. En la modalidad de crédito,
si bien se registra un crecimiento del 7%, la intensidad de uso ha caido hasta 12
transacciones por tarjeta y ano, situdndose en minimos en la region. Valorado en moneda
local, el crecimiento registrado en pagos con tarjeta es del 8% y 11% respectivamente, si
bien negativo (-24% y -22%) en valores dolarizados, por efecto del tipo de cambio.

(TENDENCIA EN MEDIOS DE PAGO, 2021)

El 48,7% de los colombianos utiliza el efectivo como principal método de pago, segin
portafolio, Eso si, el pais ha logrado un importante descenso en esta materia, pues se ha
reducido el uso del dinero ‘constante’ un 13,1%, por eso centraremos el método contra

entrega como el eje de nuestras transacciones. (Tiempo, 2021)

Solarte Store ofrecera a sus clientes gran variedad de métodos de pago contando desde

métodos de pago en linea a pagos fisicos.

e Mercado Pago: Este mecanismo de pago brinda facilidad y rapidez para que sus

clientes puedan realizar los pagos de sus compras. Incluso puedes crear un link para
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que lo compartas por medio de tus redes sociales y las personas interesadas en adquirir
un servicio o producto de los que se vende puedan acceder rapidamente. Mecanismo

usado por grandes plataformas como MercadoLibre.

e Paypal: proteccion al comprador por 180 dias, Paypal cubre si se necesita mas tiempo
para pagar también cuentan con monitoreo las 24/7 para evitar fraudes y mantener el
dinero seguro de ambas partes protegiendo toda informacion financiera e incluye

servicio de reembolso.

e Nequi, Movii, Daviplata y otras billeteras digitales: Tienen los servicios de compras
en linea y en comercios fisicos que tendria cualquier tarjeta de crédito, pero sin la
necesidad de comprometerse con un banco. Tener la tarjeta no implica pagar cuotas de
manejo ni intereses, y se puede recargar por via Baloto o PSE. La tarjeta fisica sirve
para hacer todas las transacciones de forma normal, pero también hay una 'app' en la

que se pueden hacer transferencias y recibirlas

e Contra entrega: Cuando el cliente recibe el paquete en su casa o trabajo con el
producto y lo paga cuando lo recibe del auxiliar que lo entrega, y son ellos quienes nos

ayudan con esta recoleccion de ese dinero.

8.10. Distribucion del producto

Solarte Store distribuira los productos por medio de una empresa de domiciliarios que se
encontrard en la capacidad de:

e Organiza la ruta de transporte en funcion del pedido y la ubicacion del domicilio donde

hacer la entrega.
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e Conduce el vehiculo desde el lugar de elaboracion o venta hasta el domicilio.
e Entregar el pedido, teniendo cuidado de que la atencion al cliente sea excelente.

e Realiza el registro de la transaccion realizada: domicilio de entrega, hora de entrega e

incidencias.

8.11. Tarifas de envios
Solarte Store realizara una subcontrataciéon que maneja las siguientes tarifas
de entrega de

pedidos en la ciudad de Bogota, La empresa seleccionada es Planet Express.

jamos en Bogotd y todas las sabanas de Cundinamarca

Bogota, Bosa, Usme, San Cristobal y Soacha

Zonas que abarca

* Esta tarifa abarca tod@]
Bogota, en todas sus
localidades.

* Cubre todo Bosa y parte de
Soacha.

Excepciones: Usme Pueblo,
Soacha lejano, toda la Zona
Este, San Cristobal Norte
Pueblo, tienen un recargo de
2.500 mads por lejania y
seguridad de tus productos.

Figure 16. Tarifas de Envios
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8.12. Como se llega al cliente

Solarte Store establece una ruta de marketing y publicidad para llegar a los potenciales
clientes considerando la mejora continua como la mejor garantia de los procesos

realizados.

e Seo: Es una estrategia de marketing de largo plazo, siendo una técnica gratuita y

funcional.

e Colaboraciones: Marketing de influencers y afiliados.

e Email marketing: Marketing por correo electronico genera resultados inmediatos en

términos de trafico y ventas.

e Publicidad: Anuncios en Facebook, Instagram entre otras redes sociales.

e Video marketing: Videos detrds de camaras, en bucle, resefias de productos, blogs,

entrevistas, webinars, videos tutoriales, videos en vivo, etc.

e Vozavoz

8.13. Estrategias de posicionamiento

Solarte Store establece una ruta de posicionamiento para llegar a los potenciales clientes

considerando la mejora continua como la mejor garantia de los procesos realizados.

e Establecimiento de un dominio web: Compra de un dominio para posicionar en la
web.

e Blog: Creacion de blogs para la publicidad de nuestros productos.
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e Diferentes canales: Facebook, Instagram, Twitter, YouTube y mas paginas.

8.14. Cadena de Valor

En Solarte Store la columna vertebral es la cadena de valor, ya que en esta se representa

una entrada productos terminados que se le se afiaden valor para determinar una salida.

Esto es importante ya que a la suma de la planificacion de Solarte Store se alinea para
funcionar las TI con la estrategia del negocio, esto dado a la oportunidad que la cadena de
valor nos representa las relaciones y los puntos de contacto entre las funciones de los

miembros de Solarte Store y TI.

recoleccion de informa- recoger los zapatos
oion de productos donde los distribuidores

Realizacion de pedido Entrega del producto

Figure 17. Cadena de valor.

Segun la cadena de valor de Maicol, Porter propone dividir las operaciones de los
procesos en dos secciones para una mayor comprension de dicha cadena.

Este se divide en acciones primarias las cuales corresponden a: Marketing, logistica,
Manejo de Stock (Productos por vender), ventas, atencion al cliente representado en la
parte inferior de la figura.
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Meciones primarias

Figure 18. Cadena Empresarial
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8.14Diagrama del vendedor de Solarte Store

Figure 19. Diagrama de procesos de Solarte Store.
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8.15. Diagrama de proceso a seguir por los encargados de venta

Responsable: Encargado de la venta.

Descripcion detallada: Se requiere la informacion completa del pedido como lo son los colo-
res del modelos seleccionado, tallas si lo es requerido. También se recogen datos como nu-

mero de celular y direccion de entrega del pedido, esto par ir facilitando la recoleccion de
datos del cliente.

Determinar talla del
modelo selecciona-

Determinar el color
del modelo

Pedir direccion de

entrega

Figure 20.Diagrama de proceso a seguir por los encargados de venta
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8.16. Diagrama de proceso a seguir entre Cliente, domiciliario y el
vendedor

Responsable: Encargado de la venta, repartidor y cliente .

Descripcion detallada: Se programa la fecha y hora de entrega del producto con el cliente y el
repartidor, segln la disponibilidad de ambos. Esto se da al saber el dia de entrega por parte
de los proveedores por lo cual |a fecha de entrega a nuestro cliente final es posterior a la fe-

cha de terminado por parte del proveedor.

Se pregunta la disponibilidad de
fechay hora para entregarel
producto al cliente

& El repartidor Sele pregunta la
puede ? disponibilidad

Se programa la
entrega

Figure 21. Diagrama de proceso a seguir entre Cliente, domiciliario y el vendedor
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8.17. Diagrama del proceso de distribucion del producto

Responsable: Repartidor.

Descripcion detallada: El repartidor debera recoger los zapatos el dia programados antes de
la fecha de entrega con el correspondiente distribuidor. Después los lleva hasta la ubicacién
del cliente y recibe el pago. Este después se encarga de hacer llegar el dinero al vendedor

descontando el valor del domicilio.

Recoger los zapatos con el distri-
buidor y general el pago de la
mercancia

El repartidor lleva el producto a

punto de entrega destinado porel

cliente y se recibe elpago

Elrepartidor envia el dinero al
vendedor descontando el valor de
su trabajo

Figure 22. Diagrama del proceso de distribucion del producto
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8.18. Diagrama del proceso de satisfaccion al cliente

Responsable: Encargado de la venta, repartidor y cliente.

Descripcién detallada: Se comunica con el cliente que halla realizado un compra reciente-
mente pasa saber como fue la entrega del producto y como su satisfaccion con el producto.

Si se requieren cambios el repartidor procede a realizar el cambio del producto.

Se pregunta como fue el proceso
de entrega y como se siente con el
producto

£ Se requieren

b Se le guardan los
datos

Se programa el
cambio

Figure 23. Diagrama del proceso de satisfaccion al cliente
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8.19. Diagrama de fidelizacién del cliente

Responsable: Duefio, vendedor.

Descripcidn detallada: Se guardan los datos de comunicacién como lo son la cuenta de Face-
book, el numero de teléfono y WhatsApp, la cuenta de Instagram. Esto con el fin de ser re-
gistrador y almacenado, para que en el momento de tener nuevos productos y promociones

tengamos clientes para poder ser enviada a personas interesadas.

identificar datos de clientes poten-
ciales y las personas gue realizaron
una compra

Guardar los datos en un Excel

()

Figure 24. Diagrama de fidelizacion del cliente
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8.20. Marketing

8.20.1.

Identificacion de Estrategias:

Solarte Store se basard en agregar valor al producto que se ofrece, incentivando

Su compra.

Se implementara un catalogo variado de productos para incrementar el comercio

a nuestros clientes.

Mejoramiento de la calidad y cantidad del contenido publicitario. Promoviendo el

reconocimiento de marca en la entrega de nuestro producto.

Fidelizacion del cliente por medio de promociones por segunda compra.

Mejorar la seguridad de la compra, de esta manera garantizar confianza y una

mejor experiencia de compra.

Incrementar las visitas por medio de redes sociales, manejando contenido

publicitario exclusivo de nuestros productos.

Fomentar en nuestros clientes las valoraciones de nuestro servicio y productos.

Asi mismo, estar al tanto de las quejas y recomendaciones para mejorar

Se ofrecen compensaciones monetarias y/o obsequios en caso de que algin

proceso salga insatisfactorio para nuestros clientes.
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8.20.2. Area de Marketing y Publicidad.

Investigacion de mercado: El departamento de marketing de Solarte Store
analizara las necesidades de los consumidores, asi como sus preferencias,
deseos y sus habitos o comportamientos, con el objetivo de brindar el mejor
producto posible y al saber saber sus preferencias brindar una mejor
atencion y servicio al cliente.

Analisis del producto o servicio y sus competidores: El Area debe reunir
la informacion necesaria para determinar qué posicion ocupa el producto o
servicio, cudles son las areas de oportunidad, sus canales de distribucion y
los medios de promocion. Se analizard la competencia detectando sus
estrategias, a fin de anticipar sus acciones y localizar puntos débiles: cuales
son los principales competidores, cudl es su publico target, su experiencia
en el sector, sus ventajas y fortalezas, debilidades.

Planificacion y desarrollo de estrategias de marketing: Las funciones
del Area de marketing tendrdn que centrarse en formular estrategias que
permitan alcanzar los objetivos propuestos, sobre todo en cuanto a la
satisfaccion de los consumidores. Posteriormente, el foco de atencion se
centrard en la distribucion de recursos, la asignacion de tareas y la
coordinacion de las actividades para llevar a cabo las estrategias planteadas.
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9. ESTUDIO FINANCIERO

9.1. Inversion Inicial

La inversion inicial comprende el equipo base de funcionamiento, las licencias,

programas y la publicidad para iniciar la operacion de solarte store. esta se realizara de

manera escalonada, en la que se iran adquiriendo los insumos de manera progresiva.

Activos CANTIDAD | VALOR TOTAL
UNITARIO
Celular inteligente 2 $ 400.000 $ 800.000
Computador 1 $ 1.000.000 | $ 1.000.000
Telefono Fijo 1 $ 20.000 $20.000
INTANGIBLES CANTIDAD | VALOR TOTAL
UNITARIO
Servicio de internet 1 $ 150.000 | $150.000
Software contable y de disefio 1 $ 600.000 | $600.000
Anuncios e influencers 1 $200.000 | $200.000
Publicidad y costos segundarios | 1 $ 400.000 $ 400.000
Pagina web y disefo 1 $ 1°000.000 | $ 1°000.000
TOTAL INVERSION INICIAL $3.170.000

Figure 25. Inversion Inicial
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9.1.1. Costos de complemento.

Costos que acompanan al producto principal, tales como empaque, obsequios entre
otros.

COSTOS DE CANTIDAD COSTO TOTAL

COMPLEMENTO

Bolsas 1000 $200 $200.000
personalizadas

Hojas Invetanrio 100 $ 100 $ 10.000
Facturero 5 $4.000 $20.000
Grapadora 1 $4.000 $4.000
calculadora 1 $20.000 $20.000
Agenda 1 $ 10.000 $ 10.000
Cosedora 2 $ 5.000 $ 10.000
TOTAL ANUAL $274.000

Figure 26. Tabla Costos de complemento
9.1.2. Depreciacion activos

Se realiza la depreciacion de los activos, ya que forma de recuperacion de estos mismos.
Para esto se empled el método de linea recta. Para ello se divide el valor del activo por los

meses que seran usados los equipos en solarte store.

COSTO , vIDA UTIL  |PEPRECIACI
ACTIVO CANTIDAD INVERSION ON
UNITARIO (ANOS) MENSUAL
Celular =, $  400.000 |$ 800.000 |s ols 3333
inteligente
Computado
. 1 $ 1.000.000 | $ 1.000.000 |s 508 16.667
Telefono 1, $ 20000 |$  20.000 |s 2 |s 833
Fjo
TOTAL $50.833

Figure 27. Tabla Depreciacion de Activos
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9.1.3. Costos Operacionales

A continuacion, se visualizan los gastos mensuales y anuales con relacion al
funcionamiento de Solarte Store.

COSTOS COSTO COSTO
OPERACIONALES MENSUAL | ANUAL

Internet y telefonia $ 150.000 | $ 1.800.000
Costos segundarios y $ 25.000 $ 300.000
extras

Publicidad y anuncios $325.000 | $3.900.000
Total $ 500.000 | $6.000.000

Figure 28. Costos Operacionales.

9.2. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se alcanza cuando los ingresos son iguales a los costos totales.
Solarte Store buscara tener una utilidad de minimo el 100 % mensual. Para determinar el
punto de equilibrio se utilizo6 la siguiente formula:

Punto de equilibrio = Costos fijos X (1 + utilidad deseada)

Punto de equilibrio = 500.000 * (14 0,100) = $1.000.000)

9.3. Proyeccion en ventas

Como varia el precio de nuestros productos basamos la proyeccion en el estimado de ganar
$30.000 pesos colombianas de utilidad por producto base.

Con esto realizamos el flujo de caja estima que proyecta solarte store para los primeros 5
afios de funcionamiento.
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INCREMENTO
PORCENTUAL

ANO PROYECCION | PRECIO | INGRESO | INGRESO
VENTAS DE TOTAL TOTAL
MENSUALES | VENTA | MENSUAL | ANUAL

1 34 $ $ $

30.000 1.020.000 12.240.000

2 40 $ $ $

31.500 1.260.000 15.120.000
3 45 $ $ $

33.075 1.488.375 17.860.500
4 50 $ $ $

34.729 1.736.438 20.837.250
5 55 $ $ $

36.465 2.005.585 24.067.024

Figure 29. Proyeccion en Ventas

9.4. Proveedores

5%

Solarte Store contratara a sus proveedores bajo pedido mediante productos que se van
vendiendo son solicitados a la empresa que los fabrica o los distribuye, para su distribucion
y pago post-entrega de la mercancia.

Las empresas con contacto establecido son:

e Arenas Moda

Figure 30. Calzado Arenas
Calzado botas y botines para Mujer & Nifi@s
Calzado para hombre

Empresa que es fabricante directa de botas y botines, con rangos de precio entre $40.000

a $45.000 pesos dejando de utilidad por unidad alrededor de $30.000 peso
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e Mayoristas Pradera

Figure 31. Calzado Pradera
Calzado importado triple A

Dama y caballero
Ubicados en la ciudad de Cali.

Precios alrededor de los 80.000 a 120.000 utilidad media por par de 30.000 a 50.000

e Free Sports Bogota

Figure 32. Proveedor Free Sport Bogotd

Calzado importado triple A
Dama y caballero
Ubicados en la ciudad de Bogota

Precios alrededor de los 85.000 a 110.000 utilidad media por par de 30.000 a 50.000
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e Inked Mayoristas

Figure 33. Proveedor Inked Mayoristas

Calzado importado y nacional
Dama y caballero
Ubicados en la ciudad de Clcuta.

Precios alrededor de los 50.000 a 65.0000 utilidad media por par de 20.000 a 30.000

e Distribuidora de Calzado Jhonalje

Figure 34. Proveedor Calzado Jhonalge

Calzado nacional en cuero y gamuza
Dama y caballero
Ubicados en la ciudad de Bogota

Precios alrededor de los 60.000 a 95.0000 utilidad media por par de 20.000 a 40.000
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e Dimonti store

Figure 35. Dimonti Store

Calzado tenis nacional.
Dama y caballero
Ubicados en la ciudad de Bogota

Precios alrededor de los 25.000 a 40.000 utilidad media por par de 20.000 a 30.000
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9.5. Tablas contabilidad mes de noviembre-diciembre 2021

Janeth castro. 1|Tenis rosados nike. 3204792471 |calle 42h #82A-28(familiar)
Ana milena vasquez montoya 2|Botas azules. 3214874837|Cra 98 #72-25 sur casa 200
Ginna corredor 2|Botas negras. 3134970018|Cra 111bis #154a-30 ap 1209
Yolanda avila gomez 1[Botas negras. 3203345205|Cra 21 #63-32

Lady quintero 1[Botas azules. 3203210638|Cra 85d #46a-96(Trabajo)
Martha stella perez jimenez 1|Botas azules. 3125195765|calle 102 #70g-53

lizeth paez 1[Botas azules. 3144246833 |calle 64 #26-3

Andre Ave 1[Botas negras con flores. 3102121851|Cra 129, 15a-99 carnicos
Mireya castro 1[Tenis blancos nike. 3166654832|Cra 13 #90-60

Maria fernanda Colorado 1[Botas negras 3133610734|Portal 80

Lida angelica moreno 1[Botas negras 3115722411|Cortijo

Belkis Utria 1|Botines 3202231371 [Calle 8B#190-45

Claudia Aristizébal Botines 3144838586 [Calle 14#119a- 10
Elizabeth Cabezas Botines 322 830 8982

Giovanni J. Botines 322 306 0442 Carrera 108A #71A-53
Fernanda Centenario Botines 319 344 4807 Calle 49 Sur no 90 B 03
Fernando Clavijo Botines 802 03 007 Diagonal 16 B #104-23
Janet cristancho Botines 323 834 2686 Calle 9D # 68B - 80
Maria C Benavides Botines 311 243 8229 Calle 135B #126A - 52
Mayerly Quiroga Botines Carrera 5 B # 88 - 02 Sur
Lucy Marin Botines 313 886 1125 Carrera 47 # 73-05 Sur
Diana Patricia Hernandez Botines Calle 5 casa 1

Paola Madero Botines 314 203 1566 Carrera 115 #15-80
Martha Madero Botines 3132341877 |Diagonal 52 sur #28-07
Angela Gémez Botines 31032 75 Carrera 87 #39-04
Vivian Rios Botines 3059138330 [Carrera 78 # 48B-05 Sur
Rosa Malagén Botines 312 257 8557 Calle 43A #12A-55
Andrea Pamplona Botines 3112056686 |[Carrera 53c # 02B - 64
Martha Refous Botines 320988 6537 Calle 77 Sur #136-03
Viviana Lopez Zapatilla 310575 4905 Carrera 100 #148-57
Maria fernanda Colorado Botines 3133610714 |C. C. Metropolis

Maritza Arenas Botines 320872 5507 Mosquera parque

Anibal Vanegas Botines 3178013649 |Centro de Bogota

Luz Chaparro Botines 3118357736 Carrera 101 # 82 - 49
Mariney Garcia Botines 312 856 6799 Carrera 11 #16 - 15 Este
Angie Paola Herrera Botines 3105995809 [Buenaventura envio

Janet Soto Tenis 3014585540 [Calle 66 #113-31

Angie Lorena Varela Botines 3105595803 |[Carrera 17 c #170 B - 11
Olga Marina Mufioz Botines 3203018671 |Calle 66 #113 - 31
Jacqueline Carpeta Botines 3202333323 Carrera 115 #148 - 40
Noemi Sanabria Botines 316 270 5602 Calle 14b #116 - 60
Claudia Barahona Botines 314 45282 49 carrera 143 #127 - 06
Marta Camacho Botines 3013580190 [carrera 76 #107 - 19

Nat Wander Luster Botines 314 483 1368 Calle 10 # 80- 41

Lizeth Maria Escoro Botines 311 659 3030 Carrera 107 #17 - 20
Juliana Herndndez Botines 3522733 Carrera 98 #02 44

Ginna Alexandra Colorado Botines 311 295 5979 Calle 11 B #100-09

Tabla de Clientes Figure 36. Tabla de Clientes
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9.5.1. Tabla de ingresos

SOLARTE STORE 4
INGRESOS
16/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 70.000,00
16/11/2021 VENTA DE CALZADO $  150.000,00
16/11/2021 VENTA DE CALZADO #ERROR!
16/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 72.000,00
19/11/2021 - =
20/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
20/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 75.000,00
20/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
26/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 75.000,00
27/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 55.000,00
27/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
27/11/2021 VENTA DE CALZADO $ 50.000,00
30/11/2021 VENTA DE CALZADO
4/12/2021 VENTA DE CALZADO S 80.000,00
5/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
5/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 90.000,00
5/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
5/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
9/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 90.000,00
9/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
9/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
9/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
9/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
15/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
15/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
15/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
15/12/2021 VENTA DE CALZADO $  280.000,00
15/12/2021 VENTA DE TENIS S 60.000,00
15/12/2021 VENTA DE CALZADO S 80.000,00
16/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
16/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
17/12/2021 VENTA DE TENIS S 145.000,00
17/12/2021 PALETA DE SOMBRAS $ 65.000,00
17/12/2021 REMOVEDOR Y FARS/ $ 70.000,00
18/12/2021 VENTA DE TENIS S 60.000,00
21/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
21/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
21/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
22/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
22/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
26/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
26/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
27/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
27/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
30/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
30/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
30/12/2021 VENTA DE CALZADO $  145.000,00
30/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00
30/12/2021 VENTA DE CALZADO $ 80.000,00 |

Figure 37. Tabla de Ingresos
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9.5.2. Tabla de egresos

EGRESOS

16/11/2021 Compra de calzado $  32.000,00
16/11/2021 Compra de calzado $  80.000,00
16/11/2021 Compra de calzado $  80.000,00
16/11/2021 Compra de calzado $  40.000,00
19/11/2021 Compra de calzado -
20/11/2021 Compra de calzado $  40.000,00
20/11/2021 Comprade calzado S  40.000,00
20/11/2021 Compra de calzado $  40.000,00
26/11/2021 Comprade calzado S  40.000,00
27/11/2021 Compra de calzado $  32.000,00
27/11/2021 Comprade calzado $  40.000,00
27/11/2021 Compra de calzado $  40.000,00
30/11/2021 Compra de calzado
4/12/2021 Compra de calzado S  38.000,00
5/12/2021 Comprade calzado $  76.000,00
5/12/2021 Compra de calzado $ 50.000,00
5/12/2021 Comprade calzado $  38.000,00
5/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
9/12/2021 Compra de calzado $ 50.000,00
9/12/2021 Comprade calzado $  78.000,00
9/12/2021 Comprade calzado $  35.000,00
9/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
9/12/2021 Comprade calzado $  76.000,00
15/12/2021 Compra de calzado $  76.000,00
15/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
15/12/2021 Comprade calzado $  38.000,00
15/12/2021 Compra de calzado $ 152.000,00
15/12/2021 Compra de tenis S 30.000,00
15/12/2021 Comprade calzado $  38.000,00
16/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
16/12/2021 Compra de calzado $  35.000,00
17/12/2021 Compra de tenis $ 105.000,00
17/12/2021 PALETA DE SOMBRA $  30.000,00
17/12/2021 REMOVEDORY FARS S  37.000,00
18/12/2021 Compra de tenis S 30.000,00
21/12/2021 Comprade calzado S  78.000,00
21/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
21/12/2021 Compra de calzado S  76.000,00
22/12/2021 Comprade calzado S  38.000,00
22/12/2021 Compra de calzado $  78.000,00
26/12/2021 Compra de calzado $ 145.000,00
26/12/2021 Comprade calzado S  38.000,00
27/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
27/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
30/12/2021 Compra de calzado S  38.000,00
30/12/2021 Compra de calzado $  38.000,00
30/12/2021 Compra de calzado $  76.000,00
30/12/2021 Comprade calzado S  80.000,00
30/12/2021 Compra de calzado $  80.000,00

Figure 38. Tabla de Egresos
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9.5.3. Tabla de Gastos

GASTOS

16/11/2021 Transportes S 5.000,00
16/11/2021 Transportes S 5.000,00
16/11/2021 Transportes (ir dos vece $ 10.000,00
16/11/2021 Transportes S 15.000,00
19/11/2021 Pago prestamo S 120.000,00
20/11/2021 Transportes S 6.000,00
20/11/2021 Transportes y emtrega¢ S 15.000,00
20/11/2021 transportes S 5.000,00
26/11/2021 transportes S 5.000,00
27/11/2021 transportes S 5.000,00
27/11/2021 transportes S 7.000,00
27/11/2021 - -
30/11/2021
4/12/2021 transportes S 10.000,00
5/12/2021 transportes S 10.000,00
5/12/2021 transportes S 10.000,00
5/12/2021 transportes S 10.000,00
5/12/2021 transportes S 10.000,00
9/12/2021 transportes S 10.000,00
9/12/2021
9/12/2021 Transportes S 10.000,00
9/12/2021 Transportes S 10.000,00
9/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
15/12/2021 Transportes S 10.000,00
16/12/2021 Transportes S 10.000,00
16/12/2021 Transportes S 10.000,00
17/12/2021 Transportes S 10.000,00
17/12/2021 Transportes S 12.000,00
17/12/2021
18/12/2021 Transportes S 10.000,00
21/12/2021 Transportes S 10.000,00
21/12/2021 Transportes S 10.000,00
21/12/2021 Transportes S 10.000,00
22/12/2021 Transportes S 10.000,00
22/12/2021 Transportes S 10.000,00
26/12/2021 Transportes S 10.000,00
26/12/2021 Transportes S 10.000,00
27/12/2021 Transportes S 10.000,00
27/12/2021 Transportes S 10.000,00
30/12/2021 Transportes S 10.000,00
30/12/2021 Transportes S 10.000,00
30/12/2021 Transportes S 10.000,00
30/12/2021 Transportes S 10.000,00
30/12/2021 Transportes S 10.000,00
31/12/2021 Pago servicios S 95.000,00
31/12/2021 Pago dominio web S 135.000,00

Figure 39. Tabla de Gastos
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9.5.4. Tabla de resultados
MES  FECHA  INGRESOS ~ COMPRAS  GASTOS

NOVIEMBRE 16/11/2021  #:NOMBRE? $ 232.00000 $ 35.000,00
NOVIEMBRE  18/11/2021 #ERROR! $ - S -
NOVIEMBRE  19/11/2021 #N/A $ - $  120.000,00
NOVIEMBRE  20/11/2021 $ 235.000,00 $ 120.000,00 $  26.000,00
NOVIEMBRE  21/11/2021 $ - S - S -
NOVIEMBRE  22/11/2021 S - S - S -
NOVIEMBRE  23/11/2021 $ - S - S =
NOVIEMBRE  24/11/2021 $ - S - S -
NOVIEMBRE  25/11/2021 $ - S - S -
NOVIEMBRE  26/11/2021 $ 75.000,00 $  40.000,00 $ 5.000,00
NOVIEMBRE  27/11/2021 $ 185.000,00 $ 112.000,00 $  12.000,00
NOVIEMBRE  28/11/2021 $ - S - S =
NOVIEMBRE  29/11/2021 $ - S - S =
NOVIEMBRE  30/11/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 1/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 2/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE 3/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 4/12/2021 $ 80.000,00 $ 38.000,00 $  10.000,00
DICIEMBRE 5/12/2021 $ 395.000,00 $ 202.000,00 $  40.000,00
DICIEMBRE 6/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 7/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE 8/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE 9/12/2021 $ 540.000,00 $ 277.000,00 $  40.000,00
DICIEMBRE 10/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  11/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  12/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 13/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  14/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE  15/12/2021 $ 790.000,00 $ 372.000,00 $  60.000,00
DICIEMBRE  16/12/2021 $ 160.000,00 $ 73.000,00 $  20.000,00
DICIEMBRE  17/12/2021 $ 280.000,00 $ 172.000,00 $  22.000,00
DICIEMBRE  18/12/2021 $ 60.000,00 $ 30.000,00 $ 10.000,00
DICIEMBRE 19/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  20/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE  21/12/2021 $ 370.000,00 $ 192.000,00 $  30.000,00
DICIEMBRE  22/12/2021 $ 225.000,00 $ 116.000,00 $  20.000,00
DICIEMBRE  23/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE  24/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE 25/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  26/12/2021 $ 225.000,00 $ 183.000,00 $  20.000,00
DICIEMBRE  27/12/2021 $ 160.000,00 $ 76.000,00 $  20.000,00
DICIEMBRE 28/12/2021 $ - S - S =
DICIEMBRE  29/12/2021 $ - S - S -
DICIEMBRE  30/12/2021 $ 312.000,00 $ 50.000,00
DICIEMBRE  31/12/2021 $ = $ = $  230.000,00

Figure 40. Tabla de Resultados
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9.5.5. Tabla de numeros Finales

DICIEMBRE $ 3.750.000,00 S 2.043.000,00 $ 572.000,00,

Figure 41. Tabla de Ganancias
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10. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

10.1.1. Mision

Solarte Business-to-Consumer Store vende y distribuye calzado de manera online,
teniendo como fundamento comercial el servicio personalizado, estdndares de calidad,

responsabilidad social y ambiental.

10.1.2. Vision

Solarte Store Business-to-Consumer se visualiza para el 2026 como e-commerce lider en

Colombia en distribucion sostenible de productos de calzado.
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10.1.3. Organigrama

El organigrama de Solarte Store es la representacion grafica de la estructura
organizacional que ensefia como es la relacion entre las diferentes areas que la componen

y los miembros de la organizacion.
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Figure 42. Organigrama Solarte Store
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10.1.4. Area de direccion general.

Establecer los objetivos de la empresa y el plan de accidn y estrategias para llevarlos a
cabo.

e Organizacion: Agrupar las tareas necesarias que llevaran a conseguir los
objetivos de Solarte Store. La organizacion no solo trata de tareas sino también de
personas, por tanto, definira el organigrama de la empresa y las relaciones entre
cada una de las areas de la organizacion.

e Planificacion: Decidir lo que se va a hacer, esto es, tomar las correspondientes
decisiones para establecer los objetivos de Solarte Store. Dentro de la
planificacion se encuentra la definicion de los métodos y estrategias para alcanzar
los objetivos.

e Asignacion y coordinacion de recursos: La direccion de Solarte Store es
responsable de distribuir y utilizar correctamente los recursos de los que dispone,
tanto en el presente como pensando en el futuro.

e Control: La direcciéon ha marcado unas pautas, por tanto, también debe controlar
que se estén cumpliendo.

10.1.5. Area de finanzas y contabilidad.
En el 4rea de Finanzas y contabilidad se asignan objetivos y funciones:

e Manejan los recursos financieros y econdmicos de la empresa.

e Efectuan los pagos correspondientes a los proveedores y empresa de
domiciliarios.

e Realizan la recepcion, contabilizacion y depdsito del dinero por las ventas de los
productos.

~82 ~



S SOLARTE
S

5 T © R E

e Mantienen actualizado el flujo de caja, buscando financiamiento en caso de ser
necesario.
e Generan los estados financieros

10.1.6. Area de Recursos Humanos y personal.

Se encargan de todo tipo de tramite burocratico y administrativo y las actividades de
gestion humana:

e Reclutamiento: seleccion y contratacion de personal y empresas de logistica,

publicidad, fabricantes entre otros.

e Gestion: tramites y pagos de los sueldos, salarios y pagos a terceros

e Manejar las relaciones laborales y motivacion de los miembros de Solarte Store.

e Tramites: necesarios para llevar a cabo las actividades de la empresa.

e Coordinar la logistica para la compra y venta de productos

10.1.7. Componentes de Solarte Store

Aunque no existe un estandar para la creacion de una tienda virtual Elementos basicos de
una tienda Virtual (Marketing Digital desde 0, 2017) recomienda un listado de los
componentes principales
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El catalogo de productos: En esta seccion del sitio web de Solarte Store se listaran
la coleccion de productos ofertados con una imagen descriptiva, y algunos datos
principales, con el fin de que el cliente pueda consultarlos.

El carrito de compras: En esta seccion del sitio web de Solarte Store se listaran
los productos que el cliente ha adicionado para realizar la compra y de esta manera
pagarlos y adquirirlos.

Formas de pago: En esta seccion del sitio web de Solarte Store el cliente podra
encontrar la informacion de las formas de pago que puede utilizar para adquirir los
productos.

Formulario de contacto: Esta seccion del sitio web de Solarte Store el cliente
encuentra un formulario en el cual puede realizar preguntas al vendedor de forma
directa respecto a proceso de compra o cualquier otra inquietud que tenga.

Panel de clientes: En esta seccion de Solarte Store el cliente puede registrar y
administrar su informacion personal y el registro de los pedidos realizados, crear
un usuario para el acceso a su cuenta.

Preguntas frecuentes: En esta seccion el cliente encontrara la respuesta las
preguntas frecuentes publicadas por el administrador de la tienda virtual, con el fin
de responder a las posibles dudas que pueda generar el proceso de compra de un
producto a través del sitio web y demas inquietudes basicas.

Buscador Este componente permite al cliente verificar si en Solarte Store se

encuentra disponible el producto o servicio que desea adquirir, a través de una
palabra clave se realizard la blisqueda
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10.2. Politicas de Solarte Store

Nuestra Politica se aplica a todos los empleados de la empresa desde los directivos, asi
como todos los miembros del personal, que se comprometen a promover esta politica
actuando como modelos a seguir en el negocio diariamente. El cumplimiento proactivo de
las leyes y normativas es una es una cuestion de rutina pertinente para nosotros. Para ellos
se evalua la eficacia del sistema de gestion con revisiones periddicas o cuando se considere
necesario, iniciando acciones correctivas y de mejora adecuadas. Mantenemos un didlogo
abierto y de confianza con empleados, autoridades, clientes y proveedores, asi como con
el publico interesado.

10.3. Politicas de venta
Las politicas de venta de Solarte Store:

e En todas las ventas, el flete serd por cuenta y riesgo del cliente. En ningtn caso el
cliente podra dejar de pagar o descontar mercancia a la empresa por que haya

sufrido algun deterioro o pérdida durante el trayecto.

e En las ventas contra entrega en la sabana de Bogota, sera asumido el costo de envio

por el cliente, y debera pagar al recibir su producto.

e Los precios de nuestro calzado son en pesos colombianos, no obstante, en caso de

ventas internacionales se realizard su debida conversion para la venta final.

e Los clientes deberan de realizar su pago eligiendo la mejor forma para ellos, el
producto al ser acreditado se le pedira al proveedor para su posterior despacho

e Contaremos con, Transferencia Bancaria en plataformas tales como: Nequi y
Daviplata también con pago contra entrega y pago a través del sistema PSE y Pay

Pal, Los datos siempre son confidenciales y seguros.
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e Solarte Store no contard con tiendas fisicas en el corto plazo, solo venderemos a

través de las paginas de internet.

10.3.1. Politicas de compra

e Se elegird a los proveedores que ofrezcan las mejores condiciones de calidad, plazo

y precio, para garantizar el cumplimiento de los plazos de entrega de Solarte Store

e Solo se cancelara la totalidad de cada pedido al momento que este sea entregado y

revisado por el personal correspondiente.

e Se le asegurara al proveedor el pago de su producto en los tiempos establecidos

10.4. Politicas de devoluciones

e No se aceptaran devoluciones de productos, dafiados posterior a su fecha maxima
de garantia y productos fabricados bajo estandares de los clientes

e Si recibes un producto dafiado o defectuoso, debes notificarnos dentro de 5 dias

después de recibir tu pedido, si no, tu devolucion no serd aceptada después de ese
tiempo

NOTA: los gastos de envio no son reembolsables al ser de empresa subcontratada por
Solarte Store.
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10.5. Politicas de Calidad

La Gerencia de Solarte Store aprueba una politica de Calidad comprometida y

considerando la mejora continua como la mejor garantia de los procesos realizados.

La politica partird como un compromiso por parte del Area de la Direccion y sera divulgada
entre todo el personal de Solarte Store y partes interesadas, que se estime oportuno deba

conocerla.

Nuestra politica de calidad, persigue los siguientes objetivos generales

e Proporcionar un producto y servicio que cumpla con los estandares de calidad
garantizando beneficios y medios de pago acorde a las necesidades y expectativas de
nuestros clientes.

e Facilitar de forma continua a nuestros colaboradores la adquisicion de formacion
necesaria para ejercer sus obligaciones.

e Comprometerse permanente a la mejora continua, proponiendo e implantando las

acciones que se consideren oportunas en el manual de calidad

10.5.1. Los objetivos de calidad de Solarte Store

Solarte Store tiene objetivos en calidad para incorporar a lo largo del crecimiento
de la misma:

e Cumplimiento de los requisitos ofertados a los clientes, consolidando la
confianza de marca y en nuestra organizacion, Solarte Store se traduce en una

atencion personalizada y la fidelizacion de nuestros clientes.
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Poder ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, buscando los mejores

proveedores y productos del mercado para ofrecerlos a nuestros clientes.

Seleccionar los mejores proveedores para asegurar que los productos cuenten

con todas las garantias y requisitos solicitados por nuestros clientes.

Estar siempre a la vanguardia en las tecnologias que afectan a nuestro sector y

de los que la beneficien.

Gestion y control eficaz del proceso de control de almacenaje en Solarte Store.

Mejora continua de los procesos, procedimientos y servicios que se ofrecen por

parte de Solarte Store

Asignacion eficaz de funciones y responsabilidades de todos nuestros

colaboradores

Concienciacion y motivacion del personal de la Compaiiia, sobre la importancia

de la implantacion y desarrollo del sistema de gestion de calidad.

Formacién necesaria para el correcto desarrollo de todas las actividades que

conforman Solarte Store.

Mejorar cada dia los plazos en los que llevamos a cabo las entregas de los

productos a nuestros clientes.

Ofrecer una gama mayor de posibilidades en nuestro catalogo de productos y
servicios para que el cliente seleccione entre lo que mas se ajuste a sus

necesidades.

Asesoramiento a lo largo de la compra.
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e Cumplimiento de todos aquellos requisitos legales que nos sean de aplicacion.

e Disefiar un sistema de informacion.

e Crear una base de datos de informacion.

e Establecer un plan de ejecucion de actividades las cuales ayudan a medir la
calidad del producto.

e Estudiar los procesos usados para llevar el producto a nuestros clientes.

e Estudiar e implementar herramientas las cuales ayudan a medir la calidad en
cada proceso de venta.

e Asignar actividades a cada uno de los miembros de la organizacion de Solarte
Store.

e Generar auditorias internas para realizar la evaluacion de los procesos,
realizando la revision general para el sistema de gestion de calidad haciendo el

efecto de mejora continua.

10.5.2. Principios.

Los principios que tiene Solarte Store:

Honestidad: La transparencia, sinceridad y franqueza, serdn puntos infaltables

para los miembros de Solarte Store.

Calidad: Ofrecer productos con materiales y fabricacion de alta calidad que incluya

garantia para la tranquilidad de los clientes

Puntualidad: Estamos hablando de ser respetuoso con los plazos de entrega de
mercancia y también darle importancia a la puntualidad a la hora de llegada y salida,
Asimismo, tener especial consideracion con el tiempo de los clientes, proveedores

y socios en casos de reuniones y pagos de facturas.
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e Pasion: Exponer pasion como valor de una empresa, servird para crear y mantener

la emocionalidad al tope y transmitir esa motivacién al exterior.

e Trabajo en equipo. La gestion de equipos de trabajo surge como una necesidad
importante en ambientes corporativos donde la tolerancia, respeto, la admiracion y

la consideracion son las prioridades.

e Orientacion al cliente: Solarte Store basa su propuesta de valor para adecuarse a
las necesidades de sus clientes y brindarle una atencion personalizada y respetuosa

a cada uno de ellos

10.6. Enfoque al cliente

Solarte Store con el proposito de satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes
ha establecido el procedimiento “Relaciones con los clientes”, donde se establece el
enfoque que da al cliente en su sistema de calidad satisfaccion al cliente: La satisfaccion al
cliente con politica de calidad debe enfocarse en el cumplimiento de los requerimientos y
necesidades de los procesos establecidos desde el principio del proceso de distribucién que
ofertamos de manera que se brinde confianza, seguridad y sobre todo que nuestros
productos sean de la mejor calidad con el fin de lograr la satisfaccion de los clientes y asi,

la organizacion crezca econdmica y productivamente.
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10.7. Diagrama general de satisfaccion al cliente

Solarte store respalda la calidad de sus productos con un excelente servicio al cliente, para
la consecucion del mismo se establece el diagrama de satisfaccion al cliente.

Se plantea realizar encuestas de satisfaccion a los clientes cada determinado tiempo para
tener en cuenta la opinion y los aspectos a mejorar del servicio y la calidad de los productos
que les ofrecemos

£El cliente se
efcunira
satisfecha?

LEl cliente se
encusnira salislecho
Con nuesro servico ¥
praductos?

Implementar

Mejaras para
eyitar clientes
insatisiechos

Detener

Figure 43. Diagrama de satisfaccidn al cliente
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10.7.1. Identidad corporativa

La empresa tendra como nombre “Solarte Store” y su identidad corporativa se basara en
tres colores caracteristicos:

e Dorado: Expresa éxito, logros y triunfos
e Negro: En aspectos positivos la elegancia y en negativos frialdad

e Blanco Es un color denota perfeccionismo en lo positivo la sofisticacion, y en
negativos la antipatia

10.7.2. Logo de Solarte Store

‘¢ SOLARTE

R E

o R E

(:S SSOTLARTE

¢ SOLARTE

Figure 44. Logo Solarte Store

Los colores que se manejaron en Solarte Store de acuerdo a un estudio de la psicologia
del color en la figura 36, podemos apreciar el logo y sus respectivos cambios con
respecto al fondo.
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10.7.3. Tipografia de Solarte Store

Tipogratia
ALICE: A a Bb Cc CH Dd Ee Ff
Gg Hh1iJj Kk L1 LL 11 Mm Nn

SOLARTE | Rii 0o Pp Qq Rr 8s Tt Vv Ww

Xx Yy Zz

MONSERRAT
CLASSICA:

R B E A B CCHUDTETFEGH
s E | 3K L LL M N N © P

Q R STV WX VY Z
ALAMANDA:

GS> oA aBbCoCH VL& Ty Gg W T
W L LU Mu N Ne O Fp g Re
&4%%%%%?&
§ SOLARTE

Figure 46. Colores Corporativos Solarte Store

En la Figura 37. Tenemos los colores corporativos y su respectivo codigo de
color, teniendo una identidad que use la misma tonalidad en sus disefios
publicitarios y de Marketing
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10.7.4. Colores Corporativos Solarte Store
Colores corporativos
Colores Hex RGB CMYK

#080707 81,1  0x1221,122 977

#addyab 164,132,435 0%, 21%, 74z, 34

#AEEE 295,299,259 0%, 2%, Ty, 344

% SOLARTE

Figure 47. Identidad Corporativa Tipografia

En la Figura 38. Tenemos la tipografia corporativa en el caso de Solarte Store se
escogieron tres tipos de fuente, con el fin de manejar la identidad de la empresa

y que nuestros clientes nos puedan reconocer faciimente.
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11. AVANCES

11.1. Tablas de productos.

11.2. Botas y botines.

| TOTALES TOTALES
REFERENCIA PIE':TJ‘;E DETALLES REFERENCIA p||;:$|r_|nm-: DETALLES
TALLAS 34-53. TALLAT 54-33.
MATERIAL BASE CUERD ¥ MATEFIAL BAIE CUERD
MATERIAL DONAT O TEXTIL. MATERIAL DOMATO TEXTIL.
YERQIA COLORES: ROJE, AZUL, AMETERDIANT COLORES: ROJO, AZLL,
NEGRO, MIEL ¥ ¥INOTINTO NEGRO, MIEL f YINOTINTD
ALTURA TACON : 542 ALTURA TACON : T2
Plontston
TALLAS 34-53. TALLAT 54-33.
MATERIAL BASE CLERD Y MATEFIAL BAZE CUERD
MATERIAL DOMATO TEXTIL. MATERIAL DOMATO TEXTIL.
BLEAE COLORES: ROJO, AZUL, HALIETON, COLORES: ROMD, AZUL,
MEGRO, MIEL ¥ ¥INOTINTC NEGRO, MIEL 7 YINOTINTGD
ALTURA TACON : 542 ALTURA TACON : 142
TALLAT 34-53. TALLAT 34-33.
MATERIAL BASE CLERD Y MATEFIAL BAZE CUERD
MATERIAL DOMATO TEXTIL MATERIAL DOMATO TEXTIL.
MADRID COLORES: ROJD, AZUL, TEXRE COLORES: ROJD, AZUL,
MEGRO, MIEL ¥ ¥INOTINTC MEGRO, MIEL f YINOTINTD
ALTURA TACON : 542 ALTURA TACON : 342
TALLAT 4-53. ; l‘:ﬁ S TALLAT 54-33.
MATERIAL BEASE CUERD ¥ BOLARTE MATERIAL BASE CUERD ¥
MATERIAL DONATO TEXTIL. MATERIAL DOMATO TEXTIL,
H3D0 COLORES: ROJD, AZUL, BRAZIL COLORES: ROJO, AZLL,
NEGRO, MIEL ¥ ¥INOTINTO MEGRO, MIEL T ¥INOTINTD
ALTURA TACON : 52 ALTURA TACOMN : 52

Figure 48. Ficha Tecnica de Botas y Botines

Figure 49. Ficha Tecnica de Botas y Botines
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11.3. Calzado importado

TS NEGRA
ROJA X GRIS

TS NEGRA
GRIS

TS BLANCA
NEGRA ROJO

TS BLANCA X
NEGRA

TS NEGRA
VERDE
JASPEADA

EUR EUR EUR EUR EUR 18
= 41 = 42 = = 44 =

EUR EUR 1 EUR EUR EUR o
= 4 = 42 = 43 = 44 =

EUR EUR 4 EUR EUR EUR -
= 41 = 42 = 43 = 44 =

EUR EUR 3 EUR EUR EUR 0

40 = 41 = 42 = 43 = 44 =

EUR EUR 6 EUR EUR EUR 2
= M= 42 = 43 = 44 =

Figure 50. Ficha Tenis Deportivo
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TS NEGRA EUR EUR EUR 7 EUR 9 EUR
BLANCA = 41 = 42 = 43 = 44 = o
TS NEGRA EUR EUR EUR EUR 2 5

BLANCA 36= = = 39=

TS NEGRA EUR EUR EUR 1 EUR 12 EUR 1s

ROJA = 4= 42 = 43 = 44=

TS NEGRA EUR EUR EUR 1 EUR 3 EUR
NEGRA AZUL - 41 = 42 = 43 = 44 = 8

TS GRIS EUR EUR EUR EUR EUR
MORADA MEN 40 = M= a2=| 3 laz=| € |aa= 12

TS NEGRA EUR EUR EUR EUR EUR
NARANJA = 4= a2=| ' |az=| 2 |aa= 8

Figure 51. Ficha Técnica de Tennis
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TS NEGRA EUR 3 EUR 4 EUR 3 EUR 6 EUR
PLATEADA = 41 = 42 = 43 = 44 =
2021 negra gris EUR EUR EUR EUR EUR
hm::l‘:rr“" = 2 M= b 42 = 5 43 = 3 44 = 2
ADIDAS TS = EUR EUR EUR EUR
ues::" I:DJA 6= 4 37 = 8 38= 7 39= 4
ADIDAS TS -
BLANCA — EUR 3 EUR 8 EUR 1 EUR
NEGRO X -— 36 = 37 = 38= 39=
ROJO DAMA .
ADIDAS TS h EUR EUR EUR EUR
Nesni.:‘ ims ‘5_31 6= 4 37= 8 -7 39= 2
.
ADIDAS TS EUR EUR EUR
GRIS MORADA 1 37= & = 9 39= 3

Figure 52. Ficha técnica Deportivos
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Anibas T8 EUR EUR EUR EUR
M 3= 2 |ar=| © =| 3 |39=]| 2
DS 1B EUR EUR EUR EUR
4 2
NEGBI;—: :CR‘:JSA 36 = 37= 6 38 = 5 39 =

SR B B H
a&?&}}:tg:ls ‘;;"2 5?5 ig: 1 <
’::’:;Eﬂ:‘:‘;" EUR 1 EUR EUR 1 EUR 5 EUR
et = 41 = 42 = 43 = 44 =
pttiy " 0O B E

Figure 53. Ficha técnica Deportivos
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ADIDAS TS EUR EUR EUR EUR EUR
SRS ‘'K B HE
adidas TS 2020

EUR EUR EUR EUR
smsnnmz:um 36 = 37 = 2 38 = 7 39= i
adidas TS 2020 | EUR EUR EUR EUR
GRIS NARANJA 14 12 34
DAMA 36 = T = = 39=
adidas TS 2020 EUR EUR EUR EUR

NARANUA 6= ar=| * |a8=| ? |20= :
adidas TS 2020 EUR EUR 5 EUR 9 EUR i
TODA BLANCA 36 = 37 = 38 = 9=
adidas TS 2020 EUR EUR 5 EUR 5 EUR EUR P
negra colors = 41 = 42 = 43 = 44 =

Figure 54. Ficha técnica Deportivos
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adidas TS 2020
NARANJA
NEGRA

adidas TS 2020
NEGRA VERDE

adidas TS 2020
BLANCA
VERDE

2020 GRIS
naranajaMEN

adidas TS 2020
GRIS NARAN.JA
MEN

ADIDAS TS
2020 TODA
BLANCA MEN

Figure 55. Ficha técnica Deportivos

39 EUR EUR EUR 13 EUR 20
EUR 41 = 42 = 43 = 44 =
EUR EUR EUR EUR EUR
- a1=| * |a2= 43=| © |4a= "
EUR EUR 2 EUR EUR 2 EUR a
= 41 = 42 = 43 = 44 =
EUR EUR 3 EUR EUR 4 EUR i
40 = 41 = 42 = 43 = 44 =
EUR EUR 8 EUR EUR 8 EUR =~
40 = 41 = 42 = 43 = 44 =
EUR EUR EUR EUR EUR
= 41 = 6 42 = 43 = 8 44 = a
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12. CONCLUSIONES.

Este documento nos permite ver como el mercado electrénico se ha convertido en una herramienta
de gran importancia en la economia moderna para las empresas usado con el fin de incrementar las
ventas de productos y servicios, incluyendo Solarte Store ha obtenido grandes resultados utilizand
o el comercio virtual, todo este gran avance ha tenido mas peso e importancia gracias a la pandemia

que tuvo lugar en el afio 2020 y parte del 2021 la cual fortalecié un mercado ya en auge.

En la carrera de Administracion Deportiva se aplicaron conocimientos que nos permitieron
desarrollar un modelo de emprendimiento empleado a un e-commerce de calzado, a lo largo de la
estructuracion del proyecto aplicamos conocimientos fundamentales de administracion
implementados en innovacion, calidad, mercadeo, contabilidad entre muchas otras ramas

administrativas, que nos potencia en el dia a dia.

Este trabajo de grado tuvo como objetivo realizar un modelo de negocio sostenible en torno a un
modelo de emprendimiento basado en los mercados virtuales, con gran éxito, a la par que se iba
estructurando el plan de negocio se iba aplicando a Solarte Store arrojando resultados positivos
como se reflejan en los estados financieros, en la consecucion de establecer una estructura con
proveedores, domiciliarios y clientes, Los resultados indican que es viable el establecimiento y

puesta en marcha de Solarte store.
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En cuanto a los factores que influyen en el comercio electronico es necesario resaltar que el factor
mas importante es la innovacion. Y en este caso a veces la mayor innovacion valga la redundancia,
es mantener practicas que siempre se han aplicado a las empresas, como el servicio al cliente, no
establecer un sistema donde practicamente no exista relacion cliente-empresa, en cambio, fortalecer
el servicio al cliente ain méas humano y personalizado para generar una interaccion positiva y que

genere mayor tranquilidad al cliente.
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