AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TIULO DE PROFESIONAL EN

MERCADEO Y PUBLICIDAD
MODALIDAD CREACION DE EMPRESA

PLAN DE NEGOCIO

Titulo del proyecto:

MUCILIO

Autores:

Andrea Carolina Marin Rodriguez

Docente asesor: Osmar Yesid Alba Cortes

FUNDACION UNIVERSITARIA DEL AREA ANDINA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
PROGRAMA DE MERCADEO Y PUBLICIDAD
BOGOTA

2021



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TIULO DE PROFESIONAL EN

MERCADEO Y PUBLICIDAD
MODALIDAD CREACION DE EMPRESA

PLAN DE NEGOCIO

Titulo del proyecto:

MUCILIO

Autores:

Andrea Carolina Marin Rodriguez

Docente asesor: Osmar Yesid Alba Cortes

FUNDACION UNIVERSITARIA DEL AREA ANDINA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
PROGRAMA DE MERCADEO Y PUBLICIDAD
BOGOTA

2021



AREANDINA

Fundacion Universitaria del Area Andina

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TIULO DE PROFESIONAL EN

MERCADEO Y PUBLICIDAD
MODALIDAD CREACION DE EMPRESA

PLAN DE NEGOCIO

Titulo del proyecto:

MUCILIO

Autores:

Andrea Carolina Marin Rodriguez

Docente asesor: Osmar Yesid Alba Cortes

FUNDACION UNIVERSITARIA DEL AREA ANDINA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
PROGRAMA DE MERCADEO Y PUBLICIDAD
BOGOTA

2021



AREANDINA

Fundacion Universitaria del Area Andina

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TIULO DE PROFESIONAL EN

MERCADEO Y PUBLICIDAD
MODALIDAD CREACION DE EMPRESA

PLAN DE NEGOCIO

Titulo del proyecto:

MUCILIO

Autores:

Andrea Carolina Marin Rodriguez

Docente Asesor: Osmar Yesid Alba Cortes

FUNDACION UNIVERSITARIA DEL AREA ANDINA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS

PROGRAMA DE MERCADEO Y PUBLICIDAD



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

FUNDACION UNIVERSITARIA DEL AREA ANDINA

AUTORIDADES ACADEMICAS
Rector
DR. José Leonardo Valencia

Vicerrector Académico

DR. Martha Patricia Castellanos Saavedra

Decano Facultad de Ciencias Administrativas Econdémicas y Financieras

DR. Mauricio Andrés Hernandez Anzola

Secretario Académico

DR. Maria Angélica Pacheco Chica

Director del Programa

DR Diana Maritza Luque Mantilla



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina
NOTA DE ACEPTACION

JURADO 1

JURADO 2

Ciudad Dia Mes Afio




AREANDINA

Fundacion Universitaria del Area Andina

AGRADECIMIENTOS

Quiero extender un agradecimiento a cada una de las personas que hicieron posible
concluir con éxito este proceso; Dios, mi familia, amigos, docentes y comparieros, quienes me
acompariaron en este largo camino en el cual me motivaron y apoyaron para seguir adelante.
Mi gratitud a la Fundacion Universitaria del Area Andina quien a través de la terminacion del

trabajo de grado contribuyo a formar bases sélidas de conocimiento para mi vida profesional.



AREANDINA

Fundacion Universitaria del Area Andina

DEDICATORIA

Dedico este trabajo de grado principalmente a Dios, a mis padres y hermano quienes me
apoyaron y aconsejaron para dar continuidad a mi carrera, gracias a ellos tengo la oportunidad
de proyectarme y seguir motivandome para alcanzar mis metas, a mis amigos y maestros por
guiarme y ayudarme. Para todos ellos hago esta dedicatoria con orgullo y satisfaccion por este

nuevo logro, estoy muy agradecida por tener personas tan maravillosas en mi vida.



2 VaVlaaal = ~
\‘\ _«}"'. lf"‘t—\ﬁ"‘ :(f’:D {_/. .' \\‘\“ ] \} ‘ E§J K/)
MISGMLIV N T8

Fundacion Universitaria del Area Andina

Contenido
DEFINICION DEL PROYECTO: ..ottt tes s tes st enes s s sen st sss s enees 12
1.1  Resumen ejecutivo y descripcion de la idea de NegocCio ..........cccccveevevverieennene 12
1.3 Diagnostico del SECtor ECONOMICO........ccveiiieieiieie e 13
1.5  Factores clave del MEercado.........cccocvviiiiiiiiieie s 15
1.6  Factores diferenciadores y propuesta de Valor ............ccovovieiineniincncnenn, 16
1.7 AlIAOS CIAVE. ...oveiiieiice e e e 16
2. ESTUDIO DE MERCADO S ..ottt sre et nes 18
2.1 Analisis de COMPELENCIA ........eivieeiirieiieice e 18
2.1.1  CompetenCia INAINECIA. .......cveieeie et 18
2.2.2  Demanda EfECHIVA........couuierieieie e 20
2.2.3 Cuantificacion de 1a demanda...........cccooviiiirieieiese e 21
2.3 Segmentacion del MErCAO ........ccvovi et 21
2.3 Analisis comparativo del producto y su ventaja competitiva.............c.ccecueenene 23
2.5 EStrategias de MEerCAOO .........cuiiiieieieite ettt 25
2.5.1 EStrategias de PrOUUCTO .........coverierierieriiriieieeieeie et 25
2.5.2 ESrategias 08 PreCIO ......ciuvreeieieieste sttt sttt 27
2.5.3 Estrategias de diStribDUCION ..........ccoiiiiiiiiiiee e 28
2.5.5 Estrategias de COMUNICACION ..........cuiuirieiiieiieiec e 28
2.6 Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercados ...........cccccoeveevieiieennnns 30
3. ESTUDIO TECNICO ...cooiiieececeeteeeeee e see st tesse s isnen s 33
3.1  Caracteristicas de 1a 10CalizaCion............ccoovervveieiiiiciseeee e 33
3.2 Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias.............c.ccccceevvervennee. 33
3.3Caracteristicas técnicas del ProduCtO..........ccveiiieiiieieiiee e 33
3.3.1 Descripcion del proceso de prodUuCCION .........cccoererereierinieiee e 34
3.3 Caracteristicas de la cadena de SUMINISIIOS.........ccoceriririnieieeiee e 35



F ' Un ix 'i(: jel Area n
3.4.1 DeSCripCiOn de PrOVEEUOIES: .......cieereieerieeieereeseesteereesae e eseesreestesneesseesseensesseenseens 35
3.5 Personal €n 1a ProdUCCION ..........coviiieiieiie e 35
3.7 Conclusiones y recomendaciones del estudio téCNICO..........ccccvvevvevieiieseevie s, 38
ESTUDIO ADMINISTRATIVO ..ottt ettt 39
4.1  Descripcion general de la estructura de 1a emMpPresa.........ccooeverereveseseesnanenns 39
4.1.1 TIPO d€ SOCIEAAG ......ecuvenieniiieieeie ettt bbb 39
4.1.2  LeQAlIZACION ....ocuiiiiiieiet e e 39
4.1.3 Organigrama MUCILIO ........ccooiiiiiiiiiece e 40
415  ODJEtIVOS Y VAIOTES ..ot 41
4.1.6  AlIAd0S ESLrAtEQICOS. ....ccveeieiieiieeie ettt 41
4.2 POIITICAS GENETAIES ......ooivieieeie ettt nas 42
4.2.1 POlitiCas d& PrOVEEUOIES ........ccoiuiiirieiieieieie ettt 43
4.2.2 POIITICAS A8 CHIENTES .....cuviiiieiiecie et 43
4.2.3 POIITICAS 08 VENTAS ....cuviuiiieiieiie sttt bbbt 44
4.2  Conclusiones y recomendaciones del estudio administrativo ...............cc.cee.... 44
ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL ....ocvviieieieciece sttt 45
5.1 IMPACLO SOCIAL......ccuiiiiiieiei e 45
5.1.1  Beneficiarios directos del proyecto ..........ccccoerereriiininiiieese e 45
5.1.2  Beneficiarios INQIFECLOS.........cciuerueiieieerieeieseese e sie e sie e e e eneesreenne e 46
5.1.3  Aporte al desarrollo local 0 regional............ccocoiiiiiiiiiiiicee 46
ESTUDIO FINANCIERO ..ottt st 48
8.1 PrOYECCIONES ...ttt bbbt bbbttt b et 48
6.1.1 INVErSION INICIAL ....oviiiiiiiiiciee et 48
6.1.2 Financiacion y fuentes de financiacion. ..o, 48
6.1.4 ProyecCion de COSLOS Y JASTOS ......cueiuiiieiieeieeieiteesie ettt 49
6.1.5 Flujo de Caja ProYECtatO ........coivieiiieiie et 49
6.2 Indicadores de evaluacion del Proyecto...........ccveveeieieeiic i 50
6.1.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero ............cccocevvvivenvennnns 50
CONCLUSIONES GENERALES. ..ottt 51



8.
9.

10.
11.

AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

7.1 Presentacion del proyecto en modelo Canvas ..........ccccceveeeiececeevieie e 51
7.2 ReCcOmMENdacCioNeS gENEIAIES .........eviiiiiiriirierii et 51

Listado de tablas

Listado de graficas

Listado de anexos

Bibliografia y fuentes de consulta

11



P AN A . B . B A A A
' o W A e F A < \ N

J v | ) ‘(.r’ E ({ WV, ‘\F .l A4 Y AN N !\‘
L ~‘A " ; . 1
= atell

g O \J o W U

rundacion Universitaria de

DEFINICION DEL PROYECTO:
1.1 Resumen ejecutivo y descripcion de la idea de negocio

Actualmente un gran porcentaje de las aplicaciones de domicilio que existentes en el pais
enfocan su centr6 de operacién en las ciudades principales, se evidencia que estas tienen una

presencia limitada y hasta nula en los municipios y zonas rurales de Colombia.

Las personas residentes de los municipios se ven obligadas a ir directamente a locales
comerciales y con dificultad logran acceder al nimero telefénico de los comerciantes que
surten viveres 0 mercancias en general, teniendo una serie de barreras para realizar sus

procesos de compra.

Para dar respuesta a estas necesidades, se plantea este plan de negocios que consiste en
crear una aplicacion de domicilios, para los municipios de Colombia tanto para el casco

urbano como para las areas rurales.

1.2 Descripcion de la idea de negocio

Mucilio, es una aplicacion para Android e 10S con la cual las personas que viven en los
diferentes municipios del pais pueden realizar sus compras desde cualquier lugar, ya sea en
zona urbana o rural de los mismos. En ella los usuarios encontraran los locales comerciales

segun su zona de ubicacion.

1.3 Origen de la idea de negocio

La idea del plan de negocio surgi6 por la identificacion de la necesidad de disponer de
un servicio o plataforma eficaz y de facil acceso para el comercio, que permita que los
comerciantes coloquen sus productos en manos de los consumidores y estos Gltimos sepan

ddnde hallar lo que necesitan. La experiencia inicia en la zona rural de Subachoque, un

12



municipio de Colombia ubicado en Cundinamarca y qué pese a la cercania a la capital y por

los factores asociados a la pandemia se logro evidenciar esta necesidad.

Dada la emergencia generada por la pandemia COVID- 19 se evidencid que, en este
municipio, como en la mayoria de los existentes en Colombia, no se cuentan con una
aplicacion que permita acceder a un servicio de domicilio y una plataforma que contenga

informacidn precisa de los locales comerciales de cada uno de ellos.

También se observa que muchas empresas de mensajeria no llegan a las partes rurales
de estos municipios por diferentes barreras de acceso, como ubicacién, costo, falta de

informacion, entre otros.

Buscando dar respuesta a estas necesidades surgié la idea innovadora de desarrollar una
aplicacion util y rapida, enfocada en realizar domicilios en los diferentes municipios de
Colombia, disefiada teniendo en cuenta la cultura y la disponibilidad de consumo en lo local,
asi los habitantes de forma comoda recibiran sus pedidos sin la necesidad de salir de sus
casas, haciendo largos y tortuosos recorridos por veredas o trochas; de esta forma también se
genera empleo para las personas que residan en estos municipios, se genera un impacto
econdmico en el mismo al dinamizarse el comercio y mejorar la cobertura de mercado para
los comerciantes locales. De otro lado el componente social resulta en aspectos como la
inclusion y la equidad al permitir que personas que dificilmente pueden llegar a los centros
urbanos de comercio, puedan acceder a los productos usando las ventajas de la conectividad y

el comercio digital.

1.3 Diagnostico del sector economico
Dada la emergencia del COVID-19 las compras en linea aumentaron un 220% segun
estadisticas de la empresa Google (Portafolio, 2020). Es por ello que las Apps de domicilios

se convirtieron en grandes aliados de los consumidores, pues mediante ellas se previene la

13
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exposicion y contagio frente al COVID-19 ya que se evitan las visitas a establecimientos

comerciales o el salir a las calles.

Las aplicaciones de domicilio tuvieron un gran crecimiento durante el afio 2020, esto lo se

puede evidenciar en los testimonios dados por los altos ejecutivos de estas compafiias.

Cofundador de Merqueo Miguel Mcallister, comunico que el crecimiento en la demanda de
alimentos aumento las ventas cuatro veces mas durante el confinamiento y por ello ampliaran
la capacidad de la operacion a un 60%, por otra parte Fabian Gomez Gutiérrez, CEO y
fundador de la plataforma Frubana, la cual distribuia alimentos a los restaurantes y a tiendas
de barrio, tomo la decisidn de abrir su operacion a los hogares, viendo que ahora el 70% de
las peticiones se enfocan en el suministro de tiendas de barrio y a los hogares, por Gltimo
Camilo Sarasti, CEO de iFood, destacé que crecieron un 40% en domicilios, ademas
instauraron un fondo para sus colaboradores que sean contagiados con el virus los cuales les
dan 15 dias de salario sobre el promedio de ingresos que han tenido Ultimamente. (Pabén

2020).

Esto demuestra que, si bien este afio varios sectores econémicos se encuentran en recesion,
los negocios y emprendimientos de plataformas digitales aumentaron significativamente sus

clientes, aumentando sus ingresos mensuales y posicionandose en el mercado actual.

1.4 Factores internos clave de éxito

Esta App es una idea innovadora dado que no existe una aplicacion en el mercado que este
enfocada en los municipios de Colombia particularmente en las zonas rurales de los mismos,
las aplicaciones que existen se encuentran situadas en las ciudades principales del pais, las
cuales solo realizan entregas en las zonas urbanas.

14



La clave del éxito de esta empresa sera prestar un buen servicio al cliente, garantizando
rapidez al momento de recibir el pedido, asi como al de enviarlo al destinario final sin importar

si se trata de una zona urbana o rural de los diferentes municipios en cobertura.

Seré una aplicacion amigable para el usuario, dado que se contara con un sistema de facil
acceso y manejo, practico y completo donde se encontrara una guia de los locales comerciales
por zona de ubicacion, y sector econdmico, generando asi una busqueda sencilla y sin mayor

complicacion.

Esta aplicacion no solo aportara al mejoramiento frente al acceso del comercio, sino que
también generara un crecimiento econémico de los municipios mediante el aumento de las
ventas de los locales comerciales y por medio de la generacion de empleo para los habitantes

de dichos municipios.

1.5 Factores clave del mercado

Actualmente los municipios y las zonas rurales de los mismos se han convertido en puntos
de gran generacion de comercio, obligando asi a los locales comerciales y diferentes actores
econdmicos a crear innovaciones para ser competitivos frente al mercado actual. Teniendo en
cuenta el sector rural en el pais, se evidencia que durante los Gltimos afios se han presentado
cambios culturales importantes tales como su estructura social, funcionamiento del mercado,

acercamiento al uso de las TIC'S entre otros, acceso a los medios digitales, entre otros.

Por ende, se hace necesario hacer uso de estrategias de mercado como el aumento en el
uso de tecnologia para disminuir esas barreras existentes entre el sector urbano y el sector
rural dado que cada vez mas las personas que viven en la ciudad optan por trasladarse a las
zonas rurales las cuales no cuentan con grandes superficies comerciales y se crea la necesidad
de acceder a plataformas tecnoldgicas que faciliten el acceso al comercio central de estas

zonas. Mucilio dara respuesta a esta necesidad.

15
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1.6 Factores diferenciadores y propuesta de valor
Mucilio, a diferencia de las demas aplicaciones de domicilios existentes llegara a los

municipios y zonas rurales de los mismos, con un servicio rapido, eficaz y de calidad.

Las personas que viven en la parte rural no tienen acceso a una aplicacion de domicilios,
aprovechando la funcionalidad de GPS de los celulares y que cada camino rural tiene un
namero asignado, el usuario podra solicitar su pedido, enviando la ubicacion y namero de
camino rural correspondiente para que el domiciliario pueda ingresar por el camino respectivo

y llegar a la ubicacién enviada.

1.7 Aliados clave.

Dados los propositos operativos de la aplicacién, lo que se puede esperar es que la lista
de aliados con los que se puede contar es muy amplia; entre otros se tendrian:

e Todos los locales comerciales que existen en los municipios de Colombia donde se
implemente el uso de la aplicacion, los cuales se vincularan a la plataforma:
restaurantes, supermercados, cafeterias, almacenes, farmacias, veterinarias, etc.

e Alianzas con las empresas de mensajeria las cuales no realizan entregas en las zonas
rurales de los municipios: Servientrega, 472, Saferbo, TCC, Interrapidisimo, Envia 'y
Deprisa.

e El ministerio de las Tics, mediante la inversion en veredas que no cuentan con acceso
a conectividad, medios tecnoldgicos y el conocimiento de la poblacion en el uso de
estas.

e Alcaldias Municipales, para las que es importante ampliar la infraestructura con

inversion que mejore la conectividad en las veredas.
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e Agremiaciones de productores agricolas y comerciantes locales, mediante una alianza
estratégica que permita abrir mercado a los productos de campo y la comercializacion

de estos en la plataforma digital Mucilio.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 Analisis de competencia
2.1.1 Competencia indirecta
En la competencia indirecta se encuentran aplicaciones lideres en el pais como Rappi,
Domicilios.com, Uber Eat y Merqueo las cuales tienen su centro de operacion en las
ciudades principales del pais, estas brindan el servicio de domicilio de restaurantes,
supermercados, farmacias y tiendas especializadas, aunque con limitaciones para el

mercado en lo rural.

También se encuentra como competencia indirecta las empresas de mensajerias como
Servientrega, Interrapidicimo, 472, Saferbo, TCC, Envia y Deprisa las cuales llegan a
todos los municipios, pero no cuenta con la infraestructura para llegar a las zonas rurales

de los mismos.
2.1.2 Competencia directa

Como competencia directa se encuentran los domiciliarios informales que estan
ubicados en cada local comercial de los municipios y las redes de moto taxistas que sobre
todo en los municipios mas grandes vienen haciendo tareas de mensajeria, pero recurriendo a
la llamada Telefonica, esto implica desorden y un amplio peso de la informalidad sobre su

modo de contratacion y operacion.

Los directorios o aplicaciones que registran direccion y namero de contacto de los locales

comerciales existentes en cada municipio.

18



2.2 Andlisis de la demanda

La economia colombiana se ha visto muy golpeada durante el afio 2020, a causa de la
pandemia cuya afectacion ha tocado todos los rincones del mundo. Segun cifras del DANE
durante el 111 trimestre del afio 2020 el PIB se encuentra en un -9,0%, la tasa de desempleo esta

en dos cifras 15,8%, lo que ha generado un fenémeno de recesion. (DANE, 2020)

Dada esta situacion econdmica devastadora para varios sectores econdémicos y como medida
para atender esta crisis, el banco de la republica cre6 una nueva politica monetaria expansiva
con el objetivo de bajar las tasas de interés a 3,75% Y asi incentivar la inversién, activar y

promover el consumo. (Gémez, & Molina Pérez 2020).

Esta crisis demuestra que se necesitan politicas y medidas no convencionales para enfrentar
la recesion en varios sectores econdmicos, generados por la emergencia declarada en el pais
desde el mes de marzo, las empresas se ven obligadas a crear proyectos y lineas de negocios
innovadoras para poder seguir en el mercado y ser competitivo frente a esta nueva realidad

social y econémica.

2.2.1 Demanda potencial

La emergencia sanitaria declarada en el pais y las medidas de proteccién tomadas
desde el segundo trimestre de afio como el aislamiento obligatorio, llevaron a que las personas
hicieran un uso notable de las herramientas tecnoldgicas a su alcance, a medida del tiempo
fueron las empresas las que se tuvieron que reinventar mediante el teletrabajo para seguir en

marcha con sus operaciones diarias y por medio del uso de las TICS y del marketing digital

19



para sobrevivir a esta situacion en el mercado y llegar a sus clientes de forma innovadora y

casi totalmente tecnoldgica .

De acuerdo con Serna-Gomez et al., (2020), (Hoyos, & Sastoque 2020) se evidencio
que, de las micro y pequefias empresas del pais, solo el 26,3% tienen acceso a internet, el
5,7% tiene redes sociales, el 7,4% realiza comercio electronico y el 10,9% compra de
proveeduria. Lo que demuestra que para las pymes y negocios comerciales sigue siendo un
tanto ajeno el asunto del uso de los medios digitales y la conectividad como herramienta para
fortalecer sus alcances en el mercado; asociado a lo anterior y relacionando esto con la
situacion especial que generd la pandemia, se puede afirmar que las empresas sigan y se
sostengan en el mercado es de vital importancia afrontar los cambios actuales e invertir en
temas tecnoldgicos, hecho que potencia las posibilidades de emprendimientos como este.

(Hoyos, & Sastoque 2020)

Sin embargo, estos mismos autores, comentan como una de las herramientas mas
utilizadas por las empresas y sus clientes son las plataformas digitales, en América Latina, las
compras en linea aumentaron un 300% durante la pandemia, siendo Colombia quien ocupa el
primer lugar de compras en linea, también mencionan que las ventas en internet han sido una
herramienta clave para el abastecimiento de los hogares colombianos, el e-commerce ha

crecido entre 50% y 80% ante la coyuntura.

2.2.2 Demanda efectiva

Colombia tiene un proceso de digitalizacion deficiente: el 40% de la poblacion
colombiana no disfruta del acceso publico a internet, y son las zonas rurales de los municipios
quienes frente a esta pandemia y esta nueva realidad econdémica, mas se han visto afectados

dado que son muchas las empresas y los comercios regionales que no estaban preparados

20



tecnoldgicamente para sobrellevar un aislamiento obligatorio y permanecer en el mercado de

formas innovadoras y hoy en dia esenciales. (Bolafios, 2020)

Por ello se han visto obligados a tener un acercamiento a los medios tecnol6gicos actuales
que permiten la interaccion entre empresas y clientes, si bien la mayoria de los municipios no
cuentan con grandes inversiones en TICS actualmente los entes gubernamentales trabajan en

politicas pablicas que garanticen el acceso a las tics.

Segun (Bolafios, 2020) actualmente el 23% del total de la ciudadania vive en zona rural de
Colombia lo que ha generado un trabajo conjunto y una nueva cultura de acercamiento entre
lo rural y lo urbano minimizando asi cada dia las barreras diferenciales de estas zonas, las
actividades productivas, manejo espacial y de mercado, acceso a las diferentes actividades
sociales y econdmicas actuales entre otras, siendo una alternativa de disminucion de barreras

el tema tecnoldgico.

2.2.3 Cuantificacion de la demanda

Tabla 1: Poblacion colombiana por ubicacion

. Distribucion de la poblacion por ubicacién
Cantidad de — — —
Municipios Poblacion en I_as Poblacion en los Poblamqn en la
Cabeceras Municipales Centros Poblados Rural disperso
1101 37.207.299 (77.1%) 3.426.353 (7.1%) 7.624.842 (15.8%)

Fuente : https://www.dane.gov.coffiles/censo2018/infografias/info-CNPC-2018total-nal-colombia.pdf
https://geoportal.dane.gov.co/geovisores/territorio/consulta-divipola-division-politico-administrativa-de-colombia/

La tabla 1 muestra como la fuente oficial estadistica en Colombia reporta que la
poblacion rural del pais llega a los 7.624.842 de personas, quienes para efectos de este plan de
negocio estan siendo tenidos en cuenta como demanda potencial.

2.3 Segmentacion del mercado

Grupo Objetivo: Hombres y mujeres econémicamente activos que residan en zonas urbanas y

rurales de los Municipios de Colombia o que pasen temporadas en ellas y que cuenten con acceso a

internet.
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Los municipios con categorizacion 3, 4, 5, y 6, cuentan con una poblacién entre
10.000 y 100.000 habitantes, son personas que viven tanto en las zonas rurales como urbanas,
cuentan con ingresos que oscilan entre $15.000 hasta $100.000. (Deluquez. & Perea 2020).
Estos municipios no cuentan con una aplicacion de domicilios, pero si cuentan con conexion a
internet y econdmicamente se encuentran en un grado intermedio. También en estos
municipios se encuentran personas que viven en la ciudad, pero cuentan con casas de

descanso en zonas rurales de los municipios.

Tabla 2 Categorizacion de los Municipios de Colombia

Categoria Numero de Municipios
3 21
Intermedios
4 22
5 40
Basicos

6 965

Total de Municipios 1048

Fuente:https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/50570/La%20categorizacion%20de%20mun
icipios%20en%20Colombia%2C%20%20un%20esfuerzo%20inconcluso%20y%20erra%CC%81tico%20_VF.p
df?sequence=1&isAllowed=y

Las personas que viven en los municipios llevan un estilo de vida muy tranquilo,
quienes se encuentran en la zona urbana cuentan en la mayoria de las ocasiones con facil
acceso a los locales comerciales presentes en el municipio, sin embargo, la contingencia
COVID-19 y la nueva normalidad que vino con ella, produjo que estas personas se abstengan
de salir y busquen alternativas como servicios de domicilios.

Las personas que viven en las zonas rurales por el contrario no cuenta con las mismas
facilidades de acceso a los servicios pues en la mayoria de la ocasiones solo se transportan a

la zona urbana el dia de mercado, adicional a ello los servicios ya existentes en la mayoria de
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Fundacion Universitaria de
las ocasiones no cuentan con cobertura en las areas rurales, sumado a esto se vieron ain mas
afectados con la contingencia COVID-19 teniendo en cuenta variables como las medidas
establecidas por los gobiernos locales como pico y cedula, toques de queda, etc.

Por otro lado, estan las personas que cuenta con domicilio principal en las grandes
ciudades, quienes son ejecutivos, empresarios, con un ritmo de vida mas acelerado y

estresante, por este motivo tienen casas de descanso en las zonas rurales de los municipios

para salir de la cotidianidad y en sus visitas a ellas pueden requerir servicios de domicilios.

2.3 Analisis comparativo del producto y su ventaja competitiva
Para poder detectar los factores positivos y aspectos a mejorar de la aplicacion se realizara el

anélisis F.O.D.A.

Tabla 3; Anélisis F.O.D.A. MUCILIO

Matriz F.O.D.A. OPORTUNIDADES AMENAZAS
-No existe una aplicacion - Creacion de
que realice domicilios en los aplicaciones
Municipios de Colombia en similares
las zonas urbanas y rurales. - Las personas que no
-Las aplicaciones que cuenten con una
existen solo tiene su centro conexion a internet o
de operacion en las ciudades un dispositivo movil
principales y no llegan a las - Dificultad de acceso
partes rurales. a los caminos rurales
-Geolocalizacion que cuenta que exista en cada
cada celular y asi poder Municipio.
realizar las entregas
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- Servicio a domicilio
propio de algunos
locales comerciales o

negocios.

FORTALEZAS

-Servicio a domicilios puerta
a puerta para zonas urbanas
y rurales de los municipios.
- Las personas que realicen
los domicilios son personas
que conocen el municipio.

- La aplicacion cuenta con
GPS para poder llegar a las
rutas que existe en cada
municipio.

- Contara con un directorio
comercial de cada municipio
y asi los usuarios podran

saber donde comprar.

ESTRATEGIA FO
(Fortalezas y Oportunidad)
-Al identificar esta
necesidad en el mercado
nace la idea de Mucilio,
gracias a esta aplicacion las
personas podran acceder de
una forma mucho mas facil
al comercio de los
municipios del pais desde la
comodidad de sus casas ya
sea en zona urbana o rural.
-Al generar empleo a
personas que residan y
conozcan el Municipio
donde se encuentren, se
garantizara la entrega sin

demoras de los pedidos.

ESTRATEGIA FA
(Fortalezas y amenazas)

- Si la competencia
llegase a
implementar las
mismas estrategias,
Mucilio ira
mejorando teniendo
en cuenta las
sugerencias de los
usuarios para ser
mejor cada dia

- Cuando la aplicacion
presente
inconvenientes
contara con un
ingeniero de sistemas
para que brinde

soporte.
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DEBILIDADES(Internas) ESTRATEGIA DO ESTRATEGIA DA
- Poder llegar atodos | (Debilidad y Oportunidades) | (Debilidades y Amenazas)
los municipios de - Para que los pedidos - Setratara de llegar a
Colombia. lleguen a tiempo, se todos los municipios
- Falta de promocion utilizara de Colombia, pero
de la app en los geolocalizacion y asi primero se realizara
Municipios. los repartidores una prueba piloto en
- Tiempo de entrega lleguen a tiempo con el municipio de
de cada pedido. sus entregas sin Subachoque.
- Carga laboral del contratiempos
ingeniero que realice
el soporte de la app.

Fuente: Datos propios del estudio
2.5 Estrategias de mercado
2.5.1 Estrategias de producto

Mucilio es una plataforma digital innovadora hecha para facilitar el comercio en las
zonas urbanas y rurales de los municipios, mediante la entrega a domicilio de diferentes
productos y a un precio exequible, Mucilio también tiene varios beneficios dentro de ellos un
directorio con todos los locales comerciales que existe en cada municipio, geolocalizacion

para la entrega de los pedidos sin contratiempos.

Mucilio incorpora en su plataforma toda clase de servicios, integrando asi la economia
local a un solo clic, mediante un buscador clasificado por producto y servicio segun las

necesidades de los clientes y usuarios.
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Con esta aplicacion se contribuird a la economia local de los municipios mediante la
generacion de empleo directo de personas residentes y conocedores de cada uno de los
Municipios donde se encuentre Mucilio y asi mismo mediante el aumento de demanda de las
distintas empresas, locales comerciales y negocios dado que las personas que lleguen a estos

podran conocer mas dénde poder realizar sus compras y ademas lo podran hacer desde sus

nuevos hogares.

Continuar con Google

Continuar con Facebook

Continuar con Email

Yo tienes una cuenta?

Mis pedidos

Locales Comerciales

0:0,0,0.5,6,8.0.-0 B I s Destino /

Cambiar Ubicacion HRORNOHEL o —— ¢
Notificaciones o
Mis favoritos 0 v} @ ]
Promociones ; O—

| XXXXXXXXXX XXXXXXXXXX

? Ayuda
E:i> Cerrar sesién
Tu pedido esta en camino
XXXXXXXXXX -&——0-— -

H

Figura 1. Mockups Aplicacion MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de MUCILIO
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2.5.2 Estrategias de precio
La estrategia de precio que manejarda MUCILIO seré la siguiente:

El costo de la suscripcion a la aplicacion que deberan pagar los locales comerciales seré la
siguiente:

Precio para Cafeterias, Panaderias, Papelerias: $44.900
Precio para Droguerias: $49.900

Precios para Restaurantes: $54.900

Precio para Supermercados: $59.900

Cuando los locales comerciales empiecen a funcionar en la aplicacion las ganancias
seran divididas por porcentajes de la siguiente manera:

Porcentaje para Cafeterias, Panaderias, Papelerias: 10%
Porcentaje Precio para Droguerias: 20%
Porcentaje para Restaurantes: 20%
Porcentaje para Supermercados: 35%

El Costo de domicilio por Kildmetros
Urbano: $2.500
1 a5 Kilémetros: $3.900
6 a 10 kilémetros: $9.900
11 a 15 kilémetros: $15.900
16 a 20 kilémetros: $23.900
Suscripcién de los Usuarios:

Las personas que deseen utilizar los servicios de Mucilio podran descargar la aplicacion

gratis desde las plataformas virtuales de Play Store y App Store, se suscribiran por medio de

un correo electronico y clave con los cuales podran ingresar a la plataforma y realizar sus

pedidos.
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2.5.3 Estrategias de distribucion
La forma de distribucion para Mucilio, serd por medio de los intermediarios Play
Store y App Stores. Estas tiendas virtuales seran las principales fuentes de descarga para los

usuarios que lo haran de una forma gratuita.

2.5.4 Estrategias de promocion

Mucilio ofrece a sus clientes y usuarios una promocion por compra de primera vez de

envio gratis y bono de $25.000 acumulable para envios al llegar al pedido nimero 10.

Para Mucilio Premium primer mes de servicio gratis.

2.5.5 Estrategias de comunicacion
La aplicacion Mucilio se dara a conocer por medio de las redes sociales Instagram y
Facebook, donde por medio de post se mostrara las ventajas de Mucilio, como se utiliza, sus

herramientas y sus multiples beneficios.

En los municipios que cuenten con emisora, la aplicacion se dara a conocer por medio
de cufias y asi los habitantes sabran que la aplicacion tiene centro de operacion en su

municipio, también por medio de los clasificados de los periédicos municipales.

- Marca

La marca Mucilio establece una ventaja competitiva ofreciendo un servicio de confianza
y seguridad, conectando con todos los sectores sin importar lo apartado que se encuentren

y asi realizando entregas llegas de felicidad.

28



AREANDINA

Fundacién Universitaria del Area Andina

El nombre se deriva de MU
de Municipio y CILIO de la
palabra domicilio.

Es un logotipo acorde con la
marca, con una tipografia claray
concisa, se complementa el
nombre colocando una moto la
cual es la forma representativa del
medio de transporte de los
domiciliarios y se escogio el color
azul para generar confianza y
seguridad en la marca.

Entregas llenas de felicidad

El slogan resalta la mision la
cual es llegar a todos los
sectores sin importar lo
apartado que se encuentren
haciendo entregas llenas de
felicidad.

PANTONE 638 C

C100%

M0

Y:0

K:0

RO

G: 160

B: 198
Panettone DEMO Serif Black
ABEDTEHI]KLMNNOPQRSTUVWYXYZ ABCDFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abedfghijklmniopqrotuvweysy abcdfghijkimnfiopgrstuvwxyz
0123456789 0123456789

Gadugi

ABCDFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ
abcdfghijklmniopgqrstuvwxyz
0123456789

Figura 2. Marca MUCILIO. Obtenido por: Creacién propia de MUCILIO
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- Guion cufa radial
Vecina 1: Vecina la veo preocupada.
Vecina 2: Si vecina, necesito ir al pueblo por unas compras, pero con el oficio
de la casa, los nifios y la clase virtual no me alcanza el tiempo.
Vecina 1: No se preocupe vecina, yo le tengo la solucion descargue la

aplicacion Mucilio, todo lo que necesite se lo traen a la puerta de casa.

- Facebook

Mucilio

25 min + Q
No te preocupes de tus compras ahora Mucilio sera tu gran
aliado.

Mucilio

Servicio de comida a domicilic

Sin importar donde
estes o lo que desees
nosotros lo

Inicio Publicaciones Opiniones Fotos Informacién
F Tlevamos
atu A
Informacién & Sugerir cambios

@ Enviar mensaje
3 Servicio de comida a domicilio

Ver tode

== o
O Mucilie b

@) Transparencia de la pagina

Facabook muestra informasién para que entierdss mejor fa firabdad de wna pagina
Consulta qué scciones reli pessonss que o 4 i

Ver tode

Mucilio

30 min - &
No te preocupes de tus compras ahora Mucilio seré tu gran
aliado.

(o}
[b Me gusta D Comentar p Compartir

Figura 3. Piezas red social Facebook Aplicacion MUCILIO. Obtenido por: Creacién propia de MUCILIO
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- Instagram

Qv

1 Me gusta
mucilio Tu mejor aliado #Mucilio

Figura 4. Piezas red social Instagram Aplicacion MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de MUCILIO

- Periédico

l. =)
( oje == B _
Mucilie-b
Sin importar donde
estes o0 lo que desees
nosotros lo

Calificaciones y opiniones  ©

43 :-

Figura 5. Pieza clasificado de periddico Aplicacion MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de
MUCILIO
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2.6 Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercados

En el estudio de mercados se puede identificar una gran oportunidad en el mercado
debido a que actualmente no hay ninguna aplicacion existente de domicilios que ofrezca sus
servicios en los municipios de Colombia y mucho menos en las zonas rurales de los mismos;
su centro de operacion esta enfocado en las principales ciudades del pais o en los municipios

de categoria especial, 1y 2.

Asi mismo dada la emergencia sanitaria del COVID-19 aumentaron los domicilios en el
pais, debido a esto las personas por evitar el contagio y por el confinamiento optaron por
realizar sus compras por via telefonica u online, con esta nueva normalidad MUCILIO se
podré posicionar en el mercado de los municipios de Colombia de categoria medias y basicos

dado que en estos no se cuentan con los beneficios de una aplicacion de domicilios.
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3 ESTUDIO TECNICO
El estudio técnico fue desarrollado bajo la asesoria de un ingeniero de sistemas, quien trabaja
en una empresa de desarrollo de softwares llamada Diit Consultores SAS y a futuro seria la
persona encargada de la administracion de la plataforma y mejoramiento continuo de la

aplicacion.

3.1 Caracteristicas de la localizacion
La aplicacion MUCILIO estéa proyectada para funcionar tanto en Android como 10S,

inicialmente se lanzara para Android.

3.2 Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias
El funcionamiento de la aplicacion de Domicilios MUCILIO tiene un corazon tecnol6gico
el cual tiene que operar 7x24 y tiene que funcionar con mejora continua, atendiendo las
necesidades de negocio que apareceran dia a dia. Por lo cual la aplicacion no se contratara con

una empresa, se tendra un equipo de desarrollo al interior de MUCILIO.

La aplicacion cumplira con las siguientes especificaciones:

e Aplicacion de compras con registro por email, Facebook o Google.
e Almacenamiento de perfiles de usuarios

e Almacenamiento en bases de datos de SQL azure

e Acceso a conexion con GPS

e Integracion con API para pagos en linea.

e Sistema de notificaciones para la interaccion entre cliente — comercio — domiciliario.

3.3Caracteristicas técnicas del producto

El desarrollo de la aplicacién tiene 4 capas:

1. Presentacion.
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La capa de presentacion o front End, se desarrollara con HTML, CSS y JavaScript
2. Lagica de la aplicacion.

La Logica de la aplicacion se desarrollara en el lenguaje Kotlin y algunos
componentes en JAVA

3. Web Services.

La aplicacion tendra comunicacion con componentes externos como son los APIS de
las plataformas de pagos en linea y la comunicacion con el sistema de GPS de Google

para la ubicacion de los domiciliaros.

4. Base de datos.
La base de datos de la aplicacion estara alojada en SQL SERVER AZURE
3.3.1 Descripciodn del proceso de produccion
Si el usuario ingresa por primera vez, la aplicacion le solicitara registro, el cual lo podra

realizar por medio de su cuenta de GOOGLE, FACEBOOK o correo electrénico.

Si el usuario ya se encuentra registrado, al iniciar sesién en su aplicacion, encontrara en la

primera pantalla los diferentes tipos de comercios disponibles para realizar sus pedidos:

1. Perfil de usuario:
Correo electronico
Nombre
Direccidn
Consultar historial de pedidos
Volver arealizar pedido.
2. Tipos de comercios disponibles:
2.1 Restaurantes
2.2 Droguerias

2.3Cafeterias
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2.4 Papelerias

2.5 Mercado

El usuario al ingresar a alguna de las opciones de comercio podré realizar su pedido, al
confirmar el pedido, este viajara al comercio para que sea aceptado, luego e iniciar su
preparacion, el pedido viaja a la cola de domiciliarios para que sea asignado un mensajero

para el pedido.

3.3 Caracteristicas de la cadena de suministros
La aplicacion MUCILIO sera el enlace entre los locales comérciales y los clientes

brindando un servicio de calidad al momento de realizar las entregas.

3.4.1 Descripcion de proveedores:

Los proveedores con los que va trabajar MUCILIO son los siguientes:

e Las tiendas de aplicaciones como lo son Play Store y App Store, donde las personas
podran descargar la App MUCILIO de forma gratuita.

e Un ingeniero de sistemas el cual trabaja en una empresa software llamada Diit
Consultores SAS, este estara encargado de la creacion y mantenimiento de la

aplicacion.

3.5 Personal en la produccion
El manejo de la plataforma contara con un personal capacitado el cual le dara un
adecuado funcionamiento, también le brindara soporte al momento de que lo requiera y las

actualizaciones que se presenten el transcurrir el tiempo.
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3.5.1 Perfiles de los puestos de trabajo

Administrador de la aplicacion: Ingeniero de sistemas, persona experta en desarrollo
de aplicaciones web, que pueda disefiar y planear los nuevos requerimientos que se generan

en la aplicacion dia a dia.

Desarrollador junior: Ingeniero de sistemas, persona con experiencia en desarrollo

de aplicaciones que pueda recibir el requerimiento y plasmarlo en la aplicacion.

Gerente de Mercadeo: Mercaddlogo (a), persona con experiencia en creacion de

camparfias, manejo de redes sociales y analisis de datos.

Atencion al usuario y dispatcher: Persona con experiencia en servicio y atencion al

cliente.

Gerente de Contabilidad: Contador (a), persona con experiencia en aplicar, manejar

e interpretar la contabilidad de una empresa.

Gerente de Talento Humano: Personas con experiencia en seleccion y vinculacion

de personal, planes de bienestar, capacitacion y entrenamiento.

Domiciliarios: Personas que cuenten con un medio de transporte con el cual puedan

realizar las entregas a los usuarios.

3.5.2 Funciones y responsabilidades
Administrador de la aplicacion:

e Disefiar los nuevos requerimientos de la aplicacion.
e Monitorear el correcto funcionamiento del sistema.
e Proponer nuevas funcionalidades.

e Mantener a la vanguardia el software utilizado en la aplicacion.
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e Aprobar el lanzamiento de nuevas versiones de software y de las nuevas

funcionalidades.

Desarrollador junior:

¢ Implementar en la aplicacion los nuevos requerimientos de software que se asignen
o Aplicar las mejores practicas sobre el desarrollo de la aplicacion

e Realizar pruebas unitarias de los desarrollos

e Garantizar que los nuevos desarrollos se integren correctamente con la aplicacion

e Documentar las nuevas funcionalidades desarrolladas.

Gerente de Mercadeo:

e Disefiar, planificar elaborar e instaurar los planes de markething de la plataforma.
e Coordinar campafias publicitarias de la plataforma
e Realizar investigacion de mercado.

e Manejo de Redes Sociales

Atencion al usuario y dispatcher:

e Recibir y atender quejas sugerencias y o reclamos de los usuarios

e Recibir y asignar las solicitudes a los domiciliarios

Gerente de Contabilidad:

e Gestionar y controlar las operaciones diarias de la plataforma
e Realizar el pago de la nomina
e Analizar datos contables y estados financieros

e Instaurar y aplicar métodos, politicas y principios contables.
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Gerente de Talento Humano:
e Supervisar pago de nomina
e Ejecutar y supervisar los procesos de seleccidn, contratacion y desvinculacion de la
compafia
e Disefiar, definir e implementar normas, politicas y procedimientos a seguir por el
personal

e Monitorear y supervisar los registros de asistencia, permisos y vacaciones.

Domiciliarios:

e Recibir las asignaciones y realizar las entregas a los usuarios.

3.7 Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico

Luego del estudio técnico, se evidencia que es de vital importancia para el funcionamiento
de la aplicacion, un equipo técnico dedicado al monitoreo y mejoramiento de la aplicacion, el
cual debe ser en todo momento. Ademas, las condiciones de conectividad y de tecnologia

actuales del pais permiten implementar un negocio como este y desarrollarlo.
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4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Descripcion general de la estructura de la empresa

La estructura que manejara MUCILIO es la siguiente: La empresa contara con
domiciliarios que conozcan los municipios por lo cual deben ser habitantes de dichos lugares,
detras de la aplicacion estara toda la parte administrativa la cual tendra el manejo de la
aplicacion y el talento humano, todo lo concerniente a la legalizacion de la empresa, se llevara
a cabo siguiendo lo establecido para la constitucion de una sociedad por accion simplificada
(S.A.S) y asi mismos todos los locales comerciales que se suscriban a MUCILIO estaran

legalmente constituidos.

4.1.1 Tipo de sociedad

MUCILIO se constituira como una empresa bajo la modalidad de Sociedad por Acciones
Simplificadas, sus siglas S.A.S. esta sociedad esta reglamentada por la Ley 1258 de 2008,
caracterizada por una estructura societaria de capital, regulada por normas de caracter
dispositivo que permiten no sélo una amplia autonomia contractual en el disefio del contrato
social, sino ademas la posibilidad de que los asociados definan las pautas bajo las cuales han
de gobernarse sus relaciones juridicas, esta sociedad se podra constituir por una o varias
personas naturales o juridicas, para el caso de MUCILIO solo contara con un socio. (Camara

de Comercio, 2008)

4.1.2 Legalizacion
Para la legalizacion de una Sociedad por Acciones Simplificadas se debe presentar la

siguiente documentacién (Camara de Comercio) solicita:

e Formulario registro Unico empresarial y social (RUES)
e Formulario del registro Unico tributario RUT

e Documentos de identidad de los accionistas
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e Situacion de control - Decreto 667 de 2018
Cuando la constitucion de una sociedad por acciones simplificada en la que el Unico
accionista es una persona natural como lo es en el caso de MUCILIO, este debera
hacer la inscripcion en el Registro Mercantil diligenciando un formato suministrado
por la Camara de Comercio en el que declarard su condicion de controlante de la
sociedad, en los términos previstos en el articulo 30 de la Ley 222 de 1995.
En el formato se diligenciar la siguiente informacion:

v" Nombre sociedad subordinada: Corresponde a la razén social de la sociedad SAS
que se constituye.

v" Domicilio sociedad subordinada: Ciudad o municipio elegido para desarrollar la
actividad de la sociedad.

v Actividad sociedad subordinada: Se diligencia los cédigos CI1U que se colocé en el
formulario RUES.

v" Nombre: El nombre del accionista Gnico persona natural.

v" Domicilio: Ciudad o Municipio de residencia del accionista Gnico natural.

v" Nacionalidad: Nacionalidad del accionista Gnico persona natural.

v Actividad: Cadigo(s) CIIU de la actividad(es) que realiza el accionista Unico persona

natural.

4.1.3 Organigrama MUCILIO

Gerente General
Gerente de Gerente de Gerente de Adnunistrador de
Talento Humano Contabilidad ercadeo aplicacién
Desarrollador
| Atencion al | Dispatcher Tunior
@Usarins @

Figura 6. Organigrama Aplicacion MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de MUCILIO
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4.1.3 Misién

Conectarnos con todos los sectores sin importar lo apartados que se encuentren, llevando

sus mayores deseos a la comodidad de su hogar, con entregas llenas de felicidad.

414 Vision

MUCILIO para el afio 2023 lograra ser la empresa deseada por el mercado de domicilios;
sera la empresa lider en el mercado local del Municipio de Subachoque Cundinamarca, siendo

reconocida por hacer entregas de felicidad

Para el afio 2025 MUCILIO se posicionara en el mercado local y llegara a los Municipios

principales de Cundinamarca - Colombia, con su sello de calidad y buen servicio.

4.1.5 Objetivosy valores

Objetivo general

Prestar un servicio innovador y de calidad en el mercado de los domicilios en el
Municipio de Subachoque, llegando con nuestros servicios tanto en las zonas urbanas como

rurales del mismo.

Obijetivos especificos

e Realizar las entregas cumpliendo con los tiempos y plazos establecidos
e Llegar atodos los sectores sin importar la distancia
e Cuidar los envios para que lleguen a sus destinos tal cual como el usuario lo solicitd

e Brindar practicidad en el manejo y uso de la aplicacién

Valores
Sofiadores - Positivos - Responsables - Comprometidos - Proactivos

4.1.6 Aliados estratégicos

Los socios estratégicos que tendra la aplicacion MUCILIO seran los siguientes
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e Alianzas estratégicas con las empresas de mensajeria que prestan sus servicios en el
Municipio de Subachoque las cuales actualmente no cuentan con cobertura en las
zonas rurales.

e Con latienda virtual de Play Store inicialmente y a mediano plazo también con App
Store.

e Los locales comerciales del Municipio, quienes serian la principal fuente de ingreso

mediante la alianza consolidada de entrega de sus productos por comision.

4.2 Politicas generales
MUCILIO S.A.S serd una empresa legalmente constituida por ende cumplira todas las
normas existentes en el territorio colombiano frente a sus obligaciones y demas estipulaciones

entre ellas se adopta la politica general de Habeas data.

La Ley de Habeas Data, (Ley 1266 de 2008), esta hace referencia a todos los datos
personales financieros, crediticios, comerciales y de servicios registrados en un banco de
datos. La aplicacion de esta ley estd encaminada a regular el uso de esa informacion y otro

tipo de datos. (Superintendencia de Industria y Comercio, 2008).

Politica General de envié:

El servicio de MUCILIO inicialmente estara disponible solo en el Municipio de
Subachoque Cundinamarca, el servicio de domicilio sera puerta a puerta garantizando asi las

entregas por parte de la empresa.

Teniendo en cuenta sitios de ubicacion y producto a entregar MUCILIO natificara al

cliente el tiempo de entrega estimado del servicio.

Politica General de promociones, bonos y descuentos
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Las promociones, bonos, y descuentos que se implementen a través del servicio de
domicilios de MUCILIO estaran sujetas a las reglas y condiciones que en cada oportunidad se

establezcan, de manera anticipada.

MUCILIO informa que para la prestacion de sus servicios se debera tener en cuenta:

e Normas y decretos establecidos dentro del Municipio frente al horario de entrega de
domicilios por contingencia COVID-19 y toques de queda.

e Laentrega de licores estara sujeta a la normatividad vigente del Municipio.

e Laentrega de domicilios de Medicamentos solo se hara bajo formula medica.

e Los clientes deben ser mayores de edad.

4.2.1 Politicas de Proveedores
Para prestar un servicio de calidad y cumplir con las politicas generales el proveedor se

compromete a:

e Todos los negocios comerciales deberan estar legalmente constituidos.
e Acentregar a MUCILIO todos los productos segun el tipo, perfectamente empacados
garantizando asi la entrega en 6ptimas condiciones del mismo.

e Garantizar todos los protocolos de bioseguridad en cada uno de sus productos.

4.2.2 Politicas de Clientes
Para prestar un servicio de calidad y cumplir con las politicas generales el cliente se

compromete a:

e Proporcionar una direccion valida localizable dentro del Municipio donde pueda ser

entregado el producto.
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e Proporcionar datos exactos de destinatario y nimero telefonico para ser contactado en
caso de ser necesario.
o Diligenciar guia de recibido, con documento de identificacion en mano, al momento

de recibir el producto (aplica para todo producto exceptuando alimentos)

4.2.3 Politicas de Ventas
Para prestar un servicio de calidad y cumplir con las politicas generales MUCILIO pone a

disposicion los siguientes medios de pago:

e Pagos online se aceptan tarjetas débito y crédito
e Transferencias bancarias

e Nequi — Daviplata

4.2 Conclusiones y recomendaciones del estudio administrativo

Para toda empresa es esencial y de vital importancia implementar y establecer su
planeacion estratégica, dado que por medio de esta se enfoca el funcionamiento de la misma,
asi mismo el tener establecidas las politicas permite a la empresa tener un soporte juridico

frente a la prestacion de sus servicios.

Se recomienda como cultura organizacional compartir y dar a conocer a todos los
trabajadores de MUCILIO la planeacidn estratégica, con el objetivo de trabajar

mancomunadamente por los mismos objetivos y con la misma vision empresarial.
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5. ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL
5.1 Impacto social

El impacto social que generara la aplicacion MUCILIO est4 asociado con la inclusion, al
permitir la facilidad de acceso a los bienes y servicios desde la comodidad de los hogares sin
importar si se encuentran ubicados en zonas rurales o urbanas, hecho que en el momento no

se da.

También contribuira en el mejoramiento de la economia local, ya que los comerciantes
tendran un aumento significativo en sus ventas, dado que, por medio de la aplicacion
MUCILIO, mas personas podran conocer los productos o servicios que ofrecen los diferentes

negocios y empresas de los Municipios.

Al ser MUCILIO una empresa nueva en el mercado generara empleos indirectos que
pueden ser aprovechados por los habitantes de cada Municipio, teniendo en cuenta que ellos
son los més idoneos para realizar las entregas puesto que conocen la estructura, vias y zonas

de los municipios.

5.1.2 Beneficiarios directos del proyecto

La aplicacion iniciara en el Municipio de Subachoque, que cuenta actualmente con una
poblacién de 16.183 habitantes, de los cuales 8.306 viven en la zona Rural y 7.877 viven en la
parte Urbana (Alcaldia Municipal de Subachogue, 2020), también cuenta con 600 locales
comerciales (Ledn,2020). A futuro estos datos van aumentar dado que la plataforma se va a

expandir a mas municipios del pais.

Se pude observar que los beneficiarios directos de MUCILIO son los siguientes
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Locales comerciales: Seran los principales beneficiarios puestos que podran ver un

aumento en sus ventas.

Personas que compran: Los usuarios que van a utilizar la aplicacion podran realizar sus
compras desde la comodidad de sus hogares, sin importar si se encuentran ubicados en

zonas rurales o urbanas.

Personas para trabajar: Los habitantes de los municipios podran trabajar con la

aplicacion dado que ellos son los mas idoneos para realizar las entregas.

5.1.3 Beneficiarios indirectos

Los beneficiarios indirectos de la aplicacion son:

Venta de Motos: Medio de transporte principal de los domiciliarios

Gasolineras y Talleres de Motos: El medio de transporte de los domiciliarios va ser en
motos, por lo cual necesitaran de una estacion de gasolina y realizar mantenimiento respectivo

a sus motos.

Financiamiento del municipio: Los locales comerciales al ver un aumento en sus ventas

asi mimos pagaran sus impuestos al dia.

5.1.4 Aporte al desarrollo local o regional
Los aportes al desarrollo local o regional que ofreceré la aplicacion MUCILIO seran los

siguientes:

e Los campesinos podran vender mas facilmente sus productos
e Disminucién de los indices de desempleo

e Disminucién de los indices de pobreza

e Aumenta el producto interno bruto del Municipio

e Mejoramiento de la calidad de vida de las personas
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5.1.5 Coherencia con el plan de desarrollo nacional:

MUCILIO iniciara en el Municipio de Subachoque donde el plan de desarrollo actual del
alcalde Jairo Martinez Cruz, tiene como uno de sus objetivos principales el mejoramiento
continuo de la red vial rural y urbana (Alcaldia de Subachoque, 2020). Esto beneficiara a los
domiciliarios de MUCILIO dado que no tendran problemas de movilidad al momento de

realizar las entregas en las zonas rurales como urbanas.

De otro lado, el plan de desarrollo nacional actual del presidente Ivan Duque busca crear
1,6 millones de empleos y al mismo tiempo, adelantar acciones para disminuir el desempleo

de 9,4% a 7,9% (DNP, 2019); MUCILIO contribuira con la creacion de nuevos empleos.

También en el plan desarrollo nacional se expresa que se quiere lograr que 11,8 millones
de hogares (70%) estén conectados a internet (MinTic,2019). Esto ayudara que MUCILIO

pueda lograr una buena conectividad en todo el pais.

5.2 Conclusiones y recomendaciones del estudio econémico social

En el estudio econdmico se puede observar que MUCILIO tendra una gran contribucion
en la parte econdémica de los municipios, y brindara calidad de vida para los habitantes y los

comerciantes veran un aumento en sus ventas.

MUCILIO va de la mano con en plan de desarrollo tanto municipal como nacional, dado
que brindard empleo a las personas siendo una aplicacion innovadora en el mercado,
facilitando los procesos de adquisicion de bienes y también se vera beneficiada la app por el

tema de conectividad y mejoramiento de las vias.
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6 ESTUDIO FINANCIERO
6.1 Proyecciones
6.1.1 Inversion inicial
La inversion inicial sera de $34.082.710 millones, en este valor se embarca todo lo
relacionado con mobiliarios (Sillas, portatiles, escritorios), contratacion de los ingenieros de
los cuales se estima que el desarrollo de la aplicacion sea 4 meses para tener una primera beta

de la aplicacion para ser lanzado al mercado, publicidad y registro en la camara de comercio.

6.1.2 Financiacion y fuentes de financiacion.

La fuente de financiacion que utilizara MUCILIO sera mixta, distribuida en un 10% con
recursos propios y un 90% un crédito de libre inversion el cual sera adquirido por medio del
banco Scotiabank Colpatria; el prestamo sera $30.674.439 con una tasa de 1,05% mensual a

60 meses de plazo.
6.1.3 Proyeccion de ventas
Se puede observar en la siguiente figura los ingresos que obtendra el proyecto durante los

siguientes 5 afos.

Proyeccion de los Ingresos

$600.000.000
$500.000.000

$400.000.000
$300.000.000
$200.000.000
$100.000.000
S-
1 2 3 4 5

Afos proyectados

Millones de pesos

M Ingresos

Figura 7. Proyeccion de los ingresos de MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de MUCILIO
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6.1.4 Proyeccion de costos y gastos

Se puede observar en la figura namero 8 el comportamiento de los costos y los gastos
proyectados, que al compararse con la proyeccién de la figura nimero 7, evidencian la alta
capacidad del proyecto para generar flujo de caja, lo que se traduce en una importante

rentabilidad esperada para la empresa.

Proyeccion de Gastos y Costos

$160.000.000
5140.000.000
$120.000.000
$100.000.000
S80.000.000
560.000.000
540.000.000
520.000.000

Millones de pesos

1 2 3 4 5

Afios proyectados

— U005 —Gastos

Figura 8. Proyeccion de gastos y costos MUCILIO. Obtenido por: Creacién propia de MUCILIO

6.1.5 Flujo de caja proyectado

En la figura nimero 9 se observa de forma comparativa que la capacidad del proyecto para
generar ingresos frente a los costos y gastos es ventajosa, lo que hace notar que se puede
esperar un flujo neto de caja positiva y sostenida durante los cinco afios de la proyeccion.

Flujo de Caja Proyectado
%600.000.000

5500.000.000

€ 5400.000.000
5300.000.000
$200.000.000
$100.000.000 I I
. Hm_ N HE_ HR. A
1 2 3 4 5

Afos proyectados

2505

Millones de

mingresos mCostos mGastos

Figura 9. Flujo de caja proyectado MUCILIO. Obtenido por: Creacién propia de MUCILIO
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6.2 Indicadores de evaluacion del proyecto

e TIR: larentabilidad interna del proyecto es del 763% efectiva anual durante los 5 afios

e TIO: 36%, para la determinacion de la tasa de interés de oportunidad, se recurri6 al
Nasdaq, indicador de rentabilidad de las empresas del sector tecnologico.

e VAN: El célculo del valor actual neto, muestra como los recursos colocados en el
proyecto se valorizan en $625.190.592 millones en los cinco afios, dejando evidencia
que durante el tiempo de la proyeccion el negocio es capaz de crear valor adicional.

e BJ/C: larelacion beneficio costo muestra la capacidad que tiene el proyecto de
devolver los recursos gque se invierten en él; para el caso particular de este negocio,
por cada peso invertido este devuelve como beneficios $19,34 pesos; es decir, se
recupera el peso invertido y quedan $18,34 pesos adicionales que podrian considerarse

utilidad.

6.1.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero
e LaTIR es mas alta que la TIO por lo que se recomienda invertir en el proyecto.
e EI VAN al arrojar un valor positivo sugiere que el proyecto es bueno ya que en 5 afios
los recursos se van a valorizar en $625.190.592

e [Esunaempresa que cuenta con una alta rentabilidad.
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7 CONCLUSIONES GENERALES

a. Presentacion del proyecto en modelo canvas

MODELO CANVAS MUCILIO

Socios Claves P e e . @ Propuesta Canales ¢ Segmentacion
@ Fctivades Clave de Valor @ (g de Clientes %

Recursos Clave @ Relacion con

Q
los Clientes =22

Estructura de costes % Fuentes de Ingresos ‘uﬁ

Figura 10. Modelo de Canvas MUCILIO. Obtenido por: Creacion propia de MUCILIO

b. Recomendaciones generales

e MUCILIO al ser un proyecto innovador que contribuira al desarrollo econémico de los
municipios de Colombia, empezando en el Municipio de Subachoque. También
facilitara la vida de las personas que viven en las zonas rurales dado que por medio de
un solo clic podrén adquirir bienes y servicios sin salir de la comodidad de sus
hogares.

e Generara mas empleo para los habitantes de los Municipios, puesto que ellos son los
idéneos para realizar las entregas.

e Con las proyecciones realizadas en el analisis financiero, se muestra que sera un

proyecto con una alta rentabilidad.
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1 Alcaldia de Subachoque, Certificado Dane

2 Audio secretario de hacienda de la Alcaldia de Subachoque

3 Excel Anélisis financiero de MUCILIO

Datos financieros:

MODELO DE FINANCIACION DEL PROYECTO

Recursos propios $ 3.408.271
Recursos del sector financiero $ 30.674.439
FUENTES DE FINANCIACION ELEGIDAS
Fuente Plazo Cuota A%

100% |Colpatria 60 $691.673
Anexo 4 Datos del sector Financiero (Fuente propia)
Proyeccidon de ingresos:

Proyeccion ventas anualizadas
Adio 1 2 3 4 5

Unidades $ 7200 | $ 7877 8 86178 9427 5 10313
Preciodeventa | § 50200 | § 51204 | § 52228 § 53273 | 8 54338

Ingresos

$ 361.440.000 $403.323.667 $450.060.814 $502.213.861 $560.410.403
Anexo 5 Proyeccién de ingresos (Fuente propia)
Proyeccidn costos y gastos

Proyeccion costos anualizados
Afig 1 2 3 4 5
Unidades 7.200 7.877 8.617 9.427 10.313
Costo por umidad | $ 115346 | § 12.008 | § 12488 | § 12988 | § 13.507
$ 3.131. 4.583.3 $ 107.613.157 § 122.437.945 § 139.304.997
‘ Proyeccion gastos anualizados
Afio 1 2 3 4 5

$ 13.800.000 S

14.352.000 S

Anexo 6 Proyeccion de costos y gastos (Fuente propia)

14.926.080 $ 16.144.048

Flujo de caja:

Flujo de caja Anualizado

Atio 1 2 3 4 5
Ingresos $ 361.440.000 | S 403.323.667 | S 450.060.814 | S  502.213.861 | S 560.410.403
Costos $ 83.131.200 | § 04.583.354 | §  107.613.157 | §  122.437.945 | § 139.304.997
Gastos $ 13.800.000 | S 14.352.000 | § 14.926.080 | S 15.523.123 | § 16.144.048
Deuda $ 8.300.074 | § 8.300.074 | § 8.300.074 | § 8.300.074 | S 8.300.074
Saldo anual 256.208.726 286.088.239 S§  319.221.503 $ 355.952.718 $ 396.661.284

Anexo 7 Flujo de caja (Fuente propia)
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