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A. INTRODUCCION

Gracias a la globalizacién, el mundo ha sufrido grandes cambios en cuanto a aspectos
como, el econdmico, politico, social y tecnoldgico con lo cual, todos los paises se han tenido que
adaptar a dichos cambios. En el ambito econémico, las empresas han contado con un factor que
ha permitido que puedan evolucionar en el mercado, el cual es, la tecnologia e innovacion. Una
de las consecuencias de estos fenomenos fue el surgimiento del comercio electrénico que
consiste en la compra, venta y transacciones de productos o servicios a través de internet. Lo cual
significa un desarrollo econdmico para los paises y la creacion de un nuevo mercado al que las

grandes compafias se adaptaron rapidamente.

Poco a poco este fendmeno fue extendiéndose por todos los territorios dependiendo de la
capacidad de cada pais, en Colombia se reflejé el comercio electronico a inicios del milenio lo
cual favorecio datos importantes de su economia. A raiz de esa ello surgio el marketing digital,
que es el conjunto de estrategias para promocionar y posicionar una empresa online. Todo esto se
incremento con el surgimiento de la pandemia del virus del COVID -19, lo cual trajo como
consecuencia que el tnico medio de los consumidores y las empresas fuera el comercio

electronico y a partir de alli se crearon nuevas estrategias como la innovadora phygital.

En cuanto al caso puntual de la ciudad de Monteria, en primer lugar ubicada en la costa
caribe colombiana, en el departamento de Cordoba cuenta con una superficie de 3.141 km? y
tiene aproximadamente 490.935 habitantes. En la ciudad existen aproximadamente 765 Mipymes
de las cuales el nimero de las que se encuentra legalmente constituidas no llega a las 200,
ademas en materia de comercio electronico el conocimiento es deficiente. Ya que muchas de

estas empresas no pudieron ejercer durante el confinamiento decretado por el gobierno nacional.
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Por consiguiente, se analiz6 la gran necesidad que existe en la ciudad y sus empresas de
formarse en el conocimiento e implementacidn del comercio electronico y la estrategia phygital
para promover el desarrollo y crecimiento econémico de la ciudad, lo cual permitird mejorar la
calidad de vida de sus habitantes. También se podra incursionar en las nuevas economias a partir

de la innovacion.

Estas evidencias se prevén a partir del objetivo principal de nuestro proyecto, que es
realizar un estudio para la creacion de una empresa prestadora de servicios de consultoria y
asesoria en e-commerce e implementacion de la estrategia phygital. El cual se detalla a
continuacion, demostrando con datos especificos el resultado del estudio de factibilidad del
proyecto, a su vez los beneficios y aspectos positivos para las mipymes de la ciudad de Monteria,

el desarrollo econdmico, la tecnologia e innovacion que predice un mejor futuro
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B. RESUMEN EJECUTIVO

Empresa: Phygital Company S.A.S

Ubicacidn: Zona centro o comercial, calle 30 y 31 con segunda Centro de la ciudad de

Monteria.

Oportunidad de negocio: Ofrecer servicio de asesoria y consultoria en E-commerce

implementando la estrategia PHYGITAL para mipymes en la ciudad de Monteria.

Competidores: Actualmente no se cuenta con ofertantes en la ciudad.

Servicios: Ofreceremos servicios de asesorias y consultorias a las mipymes de la ciudad,

y las distribuiremos de siguiente manera.

— Asesoria en comercio electronico (e-commerce) implementacion del comercio de manera
virtual mediante el desarrollo de sitios web (la marca, el nombre y las paginas web).

— Asesoria en marketing digital, el desarrollo de las herramientas y estrategias digitales
(promocion, publicidad, reputacion online)

— Consultoria en la estrategia phygital (Marketing estratégico) combinacion omnicanal

online y offline.

Precio: El precio de nuestro servicio dependera del portafolio que requiera y/o solicite el

cliente, debido a que difieren en contenido de servicio (planes) y periodo de duracion.
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Presupuesto de inversion: La inversion neta requerida para llevar a cabo el proyecto es
de $142.116.796 millones de pesos colombianos, los cuales corresponden a la inversion fija mas

el capital de trabajo.

Rentabilidad: 46%

VPN: $ 75.649.541 Millones de pesos.

R/CB: $ 1,53 pesos
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C. REFERENTE TEORICO Y CONCEPTUAL

I. Referente teodrico

El marketing data su inicio en el siglo XV, con la creacion de la imprenta, puesto que esta
prometia la divulgacion de la informacion mediante periddicos y libros, generando una nueva
modalidad de venta. Sin embargo, no fue hasta 1902 que el profesor de la Universidad de
Michigan, E.D. Jones, quien “utilizo6 el termino marketing para referirse al producto, a su

produccidn y a su distribucion” (Flores, 2021).

En 1911, es el afio en cual ya se pudo hablar del marketing como una disciplina
independiente, y en el cual se impartieron conocimientos sobre el mismo, por lo que autores
como Fred E. Clark lo definieron, primero fue él en su libro titulado Principios del marketing,
ademas de convertirse afios més tarde en el primer presidente de la America Marketing
Association (Asociacion Americana de Marketing). Luego, el considerado mundialmente como
el padre del marketing Phillip Kotler dio un giro a este concepto en 1967, con la publicacion de
uno de los libros mas influyentes sobre el marketing Direccion de marketing: Analisis,

Planificacion y Control.

1. Historia del Comercio Electrénico

El comercio electrénico consiste en la compra y venta de productos y servicios por

internet y la realizacion de transacciones online.

El surgimiento del término e-commerce o comercio electronico, tuvo origen en el mundo

cuando comenzaron las ventas por catalogo en Estados Unidos durante las décadas de los afios
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20y los 30 del siglo XX. La industria se percatd de la necesidad de los consumidores de comprar
sus productos o servicios desde la comodidad del hogar. Posteriormente, el teléfono se convirtid

en la herramienta fundamental de los vendedores (Céardenas, 2020).

En la década de los 70, el inglés Maicol Aldrich logro conectar una television via teléfono
a una linea multi usuario de procesamiento computarizado. Los primeros paises en obtener esta
tecnologia fueron Irlanda, Espafia y el Reino Unido, para realizar las primeras transacciones
financieras “business to business”. Luego llegd la revolucion del levantamiento de las
restricciones por internet para uso de transacciones e inicio del comercio electronico como lo

conocemos hoy dia.

En Latinoamérica el origen del comercio electronico no fue igual que en el mundo. Esta
es la segunda regidn con crecimiento en ventas y marketing digital después de Asia. El e-
commerce tuvo sus origenes en Latinoamérica a finales del siglo XX con el surgimiento de
portales como mercado libre que nacid en Argentina. En la actualidad, Brazil y México son los

paises referentes en el mercado del comercio electronico.

En Colombia, la historia del comercio electronico inicio en un pais que no tenia la cultura
de comprar por internet. Sin embargo, Colombia ha tenido un crecimiento exponencial del e-
commerce y fue aproximadamente en el afio 2.000 que las empresas nacionales se enfocaron en
el comercio electronico, gracias a los ejemplos de las marcas internacionales que ya lo hacian.

Tiempo después nace la cAmara colombiana de comercio electrénico (CCCE).

En el caso especifico del departamento de Cordoba, no existe un registro exacto del

origen del comercio electronico ya que, las empresas no tenian conocimiento de esta
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herramienta. Esto quedd evidenciado luego de un estudio realizado por Fenalco en el que se
descubre que la cobertura del e-commerce en la ciudad de Monteria es de tan solo el 22% datos

que salen a relucir en los origenes de la pandemia por el COVID-19.

2. Historia del marketing digital

El marketing digital es considerado como la evolucién del marketing tradicional, también
es conocido como “el conjunto de estrategias de mercadeo que ocurren en la red” (Selman, 2017)
conocer la historia del marketing digital es fundamental para conocer la trayectoria de los
mercados en las Gltimas décadas, ademas, también permite determinar la tendencia hacia el

futuro de los mismaos.

Por otro lado, se considera que el marketing digital debe su inicio al primer motor de
busqueda “Archie” en 1990. Este buscador funcionaba de la misma manera que los buscadores
actuales, permitiendo a las empresas obtener informacion acerca de sus clientes. No obstante, fue
en 1994 gracias a la empresa AT&T, que el marketing digital toma fuerzas. Esta empresa fue la

primera en realizar un banner publicitariol.

! Banner publicitario: Son a la publicidad digital lo que las vallas publicitarias a la publicidad exterior: un
formato basico y omnipresente, que puede saturar y la vez conseguir grandes resultados Este banner hizo parte de la
compafia “Vas A” la cual estaba encaminada en demostrar el poder de la trasformacion que tenia el internet (Flores,
2021). Esta campafia generd un alto nivel de interaccion en impacto en la manera de ver el marketing digital, de

igual manera, impulso su implementacion en las empresas
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Sin embargo, el término empieza a tomar auge a nivel global en 1998 con el nacimiento
de los buscadores como google, MSN, busqueda web, Yahoo. Ademas del nacimiento del
término Search Engine Optimization (SEO) el cual tuvo como objetivo ponerle nombre a las

técnicas para posicionar el contenido digital mediante algunos estandares.

Después de afio 2.000, la manera del ver al marketing digital y su implementacion por las
empresas cambio rapidamente. La creacion de plataformas digitales crecio exponencialmente, de
igual manera las estrategias y herramientas para implementarlas incrementaron. Para el afio 2010
el surgimiento de las redes sociales (Facebook, twiter. You tube) promovieron la globalizada
interactuara entre vendedores y clientes, oficializando un mayor acercamiento entre ambos

agentes.

Desde el afio 2010 el crecimiento en la implementacion y desarrollo del marketing digital
al igual que las herramientas y estrategias ha avanzado a la par con el desarrollo de las TIC
(tecnologias de informacion y comunicacion), esto se evidencia en el surgimiento de la web 1.0
(publicacion web), la web 2.0 (Nacimiento de las redes sociales y los avances de contenidos
como videos, imagenes, gif, anuncios, audios, gréaficos, etc.) (Galeano, 2019). Finalmente, el
marketing digital es una modalidad que toma mayor relevancia con el paso del tiempo, cada dia

va evolucionando e incluyendo nuestras tendencias en su aplicacion.

Con base a lo anterior, siendo esta una modalidad evolutiva de los negocios y las
empresas, se hace necesario que su implementacion sea universal, las mipymes son las que
menos interactuan con este concepto, desconocimiento las innumerables ventajas que ofrecen,
por lo que cada dia se vuelven menos competitivas en el mercado, perdiendo participacion y

clientes antes las grandes empresas que estan en constante seguimiento de esta modalidad. Esto
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altimo, debe impulsar a las mipymes a una adaptacion e implementacion del marketing digital en
sus actividades del comercio, promoviendo de esta manera la potencializarian de sus ventas,
reconocimiento, ingreso y posicion al mercado digital, convirtiéndose en empresas competitivas

en este medio.

3. Tendencias del marketing digital

Es importante tener en cuenta las tendencias actuales para que las estrategias
implementadas sean exitosas y beneficiosas para las marcas, hay que tener en cuenta que el
sector crece muy rapido y es importante estar actualizado para tener éxito. Algunas de las

tendencias para estos afios son

1) Busqueda visual: Consiste en el reconocimiento de imagenes a través de otras
imagenes de la red, este avance tiene como objetivo encontrar productos que se encuentran en el
mundo fisico

2) Anuncios personalizados: Esta estrategia es muy importante puesto que trata de
brindar mejores experiencias tomando herramientas como la data para tomar en cuenta las
preferencias del cliente y crear anuncios en base a ello.

3) Busqueda por voz: Esta forma de busqueda ha crecido de forma exponencial y se
prevé que crece aln mas la preferencia, ya que es mas rapido hablar que escribir y mucho mas
accesible por lo tanto, las empresas deben adaptar sus textos a voz.

4) Contenido generado por el usuario: Actualmente el publico tiene cierta
desconfianza a las publicidades realizadas por la misma empresa, por ello, optan por buscar

contenido creado por los mismos consumidores debido a que atribuyen a ello las experiencias
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5) Apps de mensajeria instantanea: Otra tendencia que esta entrando en auge
porque estas son utilizadas por millones de usuarios, por ello es una excelente oportunidad un

ejemplo de ello es Whatsaap business (Bloo.Media, 2022)

4. Técnicas del marketing digital

Como evolucion del marketing tradicional, este marketing pretende la adaptacion a los
cambios tecnoldgicos, razon por la cual sus técnicas y herramientas estan a la par con los
avances de las TIC'S. La implementacion de estas técnicas dependeran de los factores
principales de la empresa: publico o clientes, capacidad y competencia (Cero, 2021) Es decir, las
técnicas deben responder a ¢ Quién son o quienes seran mis clientes? ;Qué capacidad tiene mi
empresa en cuanto a produccion y desempefio? Finalmente, ;Quién es mi competencia directa e

indirecta?

Entre sus principales técnica encontramos:

Analitica WEB: Técnica que permite recopilar toda la informacion proporcionada por
usuarios al momento de interactuar con un sitio web. Se realiza con la finalidad de analizar los

datos para mejorar la experiencia de navegacion y rendimiento del negocio (Rivas, 2016).

Publicidad en buscadores (SEM): Esta técnica se encarga principalmente de promover

los sitios web mediante el aumento de la visibilidad del contenido en el motor de busqueda de
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paginas de resultados (SERP?), dentro de esta técnica se encuentran la publicidad contextual y el
pago por la colocacion en buscadores PPC. Es decir, los primeros resultados de tu busqueda son

los llamados SEM. Esta técnica también se caracteriza por la automatizacion de los contenidos.

Email Marketing: Esta es la técnica que se implementa mediante los correos
electronicos, se caracteriza por el envio de menajes electronicos al cliente, con la finalidad de
mejorar su relacion proveedor/cliente o ganar nuevos clientes. Cabe resaltar, que esta practica
debe estar aprobada por el cliente, de lo contrario entraria a la modalidad spam o correo no

deseado

Posicionamiento en buscadores (SEO): En Espafiol “Salir primero en google o en un

buscador” (Rivas, 2016). Su objetivo es posicionar a la empresa en cualquier pagina web.

Redes Sociales: Es la técnica més utilizada por las mipymes y los emprendedores, pues
son un canal de rapida interaccion online, ademas, los flujos de datos se dan en volimenes mas

grandes y la visualizacion y propaganda® de la publicidad es a mayor velocidad.

2 SERP: Significa Search Engine Results Page y hace referencia a las paginas de resultados mostradas por
un determinado buscador: generalmente Google, pero también Bing, Baidu 0 Yahoo. Obtenido de :

https://www.edix.com/es/instituto/serp/

3 Propaganda: publicidad voz a voz por parte de los clientes de manera voluntaria, su definicion exacta es
“método de comunicacion cuyo objetivo es dar a conocer una informacién con la intencion de influir en el pablico

para que actle de una manera determinada o utilice un determinado servicio o producto” (Peir6, 2017)


https://www.edix.com/es/instituto/serp/
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El afio pasado (2021), en el pais se crearon 307.679 empresas de las cuales el 99,5% son
microempresas, aumentando en un 10,6% con respecto al 2020. (Jimenes, 2022). En la ciudad de
Monteria hay alrededor de 765 mipymes, lo que indica que el sector del comercio de bienes y
servicios esta en crecimiento. Razén que impulsa a estas nuevas empresas a adaptar el comercio
electronico y las estrategias de marketing, para lograr sus objetivos de incursionar y permanecer

en el mercado.

El marketing tradicional aplica su estrategia principal de las 4P* también conocida como
“estrategia push, la cual consiste en volcar la informacion al cliente” (Cero, 2021) y el marketing
digital también posee una estrategia principal llamada las 4F (Flujo, Funcionalidad, Feedback y
Fidelizacion) la cual consiste en “atraer al cliente hacia la marca”. Ambas estrategias tienen
como finalidad la adaptacion y desarrollo de la empresa en el mercado, la cual puede aplicar una

o0 varias P o F seguin sea su capacidad.

4 4P del marketing tradicional (Producto, Precio, Punto de venta y Promocién) son una metodologia que
impulsa el alcance del objetivo propuesto por la empresa (-7-LAW-SCHOOL, 2020), y su implementacion se

encuentra condicionada a las necesidades de la organizacion.
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Tabla 1 las 4P del marketing digital

LAS 4F DEL MARKETING DIGITAL

FLUJO FUNCIONALIDAD
Es una dinamica del sitio web, propone que Los sitios web deben garantizar una
usuario o cliente se sienta atraido para la navegacion facil, comprensible y clara
interactividad, siempre enfocada en la comodidad  para el cliente, esto se logra combinando
del cliente con el sitio web. la facilidad en el manejo y uso de la
plataforma.
FEEDBACK FIDELIZACION
La interaccion cliente / proveedor cada dia es Pretende generar una relacion estrecha y
importante dentro del sitio web, por eso la a largo plazo con el cliente basada en la

implementacidn de chat virtuales es indispensable = Comunicacién y honestidad.
para mejorar la experiencia del cliente. (Respuesta
100% medible)

Fuente: Elaboracion propia.

5. Nacimiento de la estrategia PHYGITAL

La estrategia “phygital es una fusion omnicanal que mezcla la tienda fisica con las ventas
online” (Lauria, 2021) pretende brindar un servicio de manera inmediata. De tal manera que
ambos canales funcionen como uno solo. Podria decirse que esta estrategia es relativamente
nueva ya gque no hay registro de un origen especifico de tiempo y lugar. Lo que mas se asegura es
que esta empez0 a surgir a raiz de la pandemia generada por el virus de COVID 19, puesto que
las personas empezaron a cambiar (Casi obligatoriamente) sus habitos de compra y hacer uso de

los canales digitales con mayor frecuencia.
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Sin embargo, las personas ain guardaban la nostalgia por los procesos de interaccion y la
experiencia en las tiendas fisicas, por consiguiente, grandes empresas aprovecharon estos

sucesos para implementar la estrategia phygital.

Podemos referenciar ejemplos como: Amazon o kentoki fried chicken que son empresas
que brindan una excelente experiencia omnicanal, por lo tanto, se encuentran en una buena
posicion frente al mercado. Asi, cada vez hay mas empresas sumandose a implementar esta
nueva estrategia que es tendencia, pero aun poco conocida, por ende, es importante que sea
aprendida e implementada en los negocios para el crecimiento de las empresas y el desarrollo

econdmico.

6. Ventajas del comercio electrénico y del marketing digital

Ventajas del comercio electronico

El comercio electronico (e-commerce) propuso un nuevo método para la venta de
productos, permitiendo una serie de ventajas a las empresas que lo implementan, es por ello que
si una empresa desea entrar en el mundo del e-commerce debe tener en cuenta las multiples

ventajas que este trae:

— Incremento de las utilidades, esto se debe a que el implementé del comercio
electronico implica una reduccion de costos.
— Trabajo 24/7, la posibilidad de trabajar en cualquier horario implica un aumento de la

productividad.
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— Diferenciacion frente a la competencia, ya que muchas empresas tienen las ventas
online como algo secundario. Por lo tanto, una buena atencion y servicios ayudara a la
fidelizacion de los clientes

— Mayor captacion de clientes, esto permitira la expansion del negocio ya que la tienda

virtual puede ser vista desde cualquier lugar (finandina, 2020)

Ventajas del Marketing digital

El marketing como estrategia del comercio electronico que permite la realizacion de

transacciones comerciales, aporta las siguientes ventajas a la empresa que la implementa.

- Acceso a en mercado digital

- Adaptacién a las tendencias de los mercados

- Medicion y seguimiento a las camparias de publicidad

- Mejora la experiencia del cliente, ademas promueve el acercamiento con clientes

potenciales.

Las mipymes de la cuidad de Monteria deben estar informados de los cambios del
mercado, aceptar los cambios que ha presentado el mercado tradicional y aprovechar al maximo
las ventajas que estos ofrecen. Las ventajas expuestas provienen de la correcta utilizacion de las
herramientas digitales, las cuales generan reconocimiento y posicion de negocio, mejora la
interaccion con el cliente, de igual manera, pretende fidelizar al pablico objetivo. Uno de las
ventajas principales que ofrece la implementacion del marketing digital a las mipymes es el

analisis de datos que facilitan la comprension de las tendencias del consumidor.
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7. Ventajas de la estrategia phygital

Existen unas claras ventajas en la implementacion de esta estrategia, debido a que integra

lo mejor del omnicanal Offline — Online (Liceras, 2022). Ya que pretende los dos objetivos

principales de estos canales, por un lado, impacta en la experiencia de compra permitiendo los

momentos de verdad, y mejorando la experiencia del cliente. Por otro lado, la implementacion

digital permite y facilita la recopilacion de datos de los clientes con la finalidad de conocer mejor

su comportamiento, y de esta manera, adaptarse a los cambios, tendencias, y habitos de consumo

de los mismos.

9)

Las ventajas que ofrece esta nueva estrategia son:

Mejora la experiencia del cliente

Rapida atencién mediante la asistencia virtual o fisica.

Permite la recopilacion y analisis de datos con la finalidad de determinar habitos de
consumidor.

Facilita el proceso de conocer al cliente.

Promueve la interaccion de los canales fisico y digital.

Promueven el incremento en los factores de ventas y reconocimiento de la marca o
negocio.

Pretende expandir el mercado.

8. Creacion de empresa

“Una empresa es una organizacion de personas y recursos que buscan la consecucion de

un beneficio econdmico con el desarrollo de una actividad en particular” (Galan, 2015), también
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es conocida como la unidad productiva agrupada que se dedica al desarrollo de una actividad
economica con &nimo de lucro, en economia, pues la finalidad de esta es vender un producto o

servicio.

La empresa se encarga principalmente de satisfacer las necesidades de los usuarios o
clientes mediante el ofrecimiento de un producto o servicio, dentro de esta actividad ella se
encarga de comercializar, producir y distribuir su bien. Cada empresa es diferente de otra, ya sea
por su valor agregado, sector al que pertenece, el cual pode ser comercial, industrial, sector
servicio, etc. y el tamafio de la misma, se puede clasificar en pequefias, medianas y grandes
empresas, ademas de la su sub-clasificacion micro y macroempresas, como extremos de la

misma.

Las pequefias y medianas empresas a nivel mundial tienen su propia clasificacién
denominada Mipymes, se caracterizan por ser de caracter nacional, departamental o local. La
creacion de este tipo de empresas y su incursion en el mercado nacional y el mercado financiero
cada vez més frecuente, demostrando un crecimiento econdmico en la economia nacional.
Ademas, son fuentes principales (son la base) de la piramide econdmica, ellas no solo se
encargan de satisfacer las necesidades sociales de las personas y sostener en gran parte la

economia fluida, también son grandes generadoras de empleos.

Entre enero y diciembre de 2021 en el pais se crearon 307.679 unidades productivas,
10,6% maés que en el mismo periodo de 2020 (CorfeCamaras, 2021), es decir, hubo un aumento
de 29.377 nuevas empresas. De las empresas registradas el 74,4% (228.799) corresponden a

personas naturales y 25,6% (78.880) a sociedades.



lustracion 1 Unidades productivas creadas segun organizacion juridica Enero - Diciembre 2021/2020

Gréfico 2. Unidades productivas creadas segln organizacion juridica
Enero - diciembre 2021/20

278.302 J07.679
209.449 228.799
P. Natural Sociedades Total

2020 m2021

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social.

llustracion 2 Unidades productivas por sector econdmico Enero - Diciembre 2021/2020

Tabla 1. Unidades productivas por sector econdmico
Ene - diciembre 2021/20

Sector Agreg Variacion, % Contribucién
Servicios 109,971 124,378 131 5.2
Comercio 118,012 126,642 73 3.1
Industria 26,899 29455 9.5 0.9

Resto 6,016 7,828 301 0.7
Construccion 11,806 13,015 10.2 04
Agricultura 4780 5418 133 0.2
Extraccion 818 943 15.3 0.0
Total 278,302 307,679 10.6 10.6

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social.
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Observando ambos graficos, determinamos que dentro de los sectores mas destacados del

crecimiento empresarial se encuentran la prestacion de servicios y el comercio, con 124.378 y

126.642 empresas respectivamente, cabe resaltar que, en el género de las personas naturales

creadas el 61.3% corresponde al femenino y el 38.7% al masculino (ver Anexo 1).
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En el departamento, precisamente en la ciudad de Monteria la participacion de las
creacion de empresas en el sector servicios y comercios también aumentaron, sin embargo,
muchas de estas aun no se encuentran registradas en la Camara de comercio de la ciudad, razén
por la que las estimaciones legales, no las acobija, dejdndolas dentro de la clasificacion del

comercio informal.

Consideramos que el crecimiento empresarial comercial en la ciudad de Monteria cada
dia aumenta, la poblacion monteriana esta emprendiendo mediante los beneficios y atractivo que
ofrece nuestra cultura, sin embargo es notable el desconocimiento de las herramientas digitales,
lo que dificulta o deja en desventajas a estas mipymes frente a las grandes empresas, razon que
no ha impulsado a crear una empresa que les ayude a maximizar el aprovechamiento de los
recursos digitales y estratégicos con la finalidad de que pueden ser mas competitivos en el
mercado, mejoren su calidad de vida y apoyen al flujo econémico de la ciudad y de la region,
garantizando de esta manera la exploracion y explotacion de otros sectores econémicos
diferentes los tradicionales y apuestan por la innovacién (mejora de un producto/servicio o

creacion de oro totalmente nuevo).

8.1 Herramientas de la creacion de empresas.

Las herramientas para crear una empresa son aquellos instrumentos indispensables para
determinar la actividad y factibilidad de la misma. Dentro de las principales herramientas

encontramos:

Plan de negocios: La elaboracion del plan de negocios es el principio basico de la
creacion de una empresa, ya que este integra la descripcion detallada y especificada del negocio

a implementar. El autor Antonio Bello en su libro Plan de negocios 1994, lo define como “Una
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herramienta de planificacion” data su origen en los afios 60, sin embargo toma auge en 1970 con
el llamado Boom Empresarial. Su caracteristica principal se debe a la exigencia como requisito

primordial y a su perspectiva de punto de partida de toda empresa.

Estudio de mercado: Es un estudio que se realiza con el objetivo de analizar y
determinar la viabilidad del proyecto (Pope, 2002). Se centra en el trabajo investigativo que
recopila datos concretos y reales acerca de los clientes, el mercado, los competidores, la
demanda y oferta, etc. Con este estudio el empresario o emprendedor puede iniciar la creacion de

su plan de negocios, para producir / fabricar el bien o prestar el servicio.

Estudio técnico: Este estudio permite proponer y analizar las diferentes opciones
tecnoldgicas para producir bienes y servicios (Rosales, 2005). No solo nos indicas las opciones a
contemplar, también nos ayuda a determinar la factibilidad de hacerlo, porque contiene el capital
de trabajo, las estrategias (Opciones necesarias de implementar), la infraestructura (maquinaria,

planta y equipo de operacién) y los costos (inversion, operacion).

Estudio administrativo: Es el responsable de determinar la organizacion de la empresa,
es decir, desarrollar la estructura organizacional, legal, fiscal y laboral (Maria Elvira Lopez
Parra, 2008), ademas, de encargarse del desarrollo y creacién de estrategias y métodos

organizacionales como los procedimientos y funciones administrativas.

Estudio financiero: El estudio financiero esta integrado por elementos informativo
cuantitativo que permiten, decidir y observar la viabilidad de un plan de negocios (Navarro,
2008). Es decir, lleva a cabo el analisis de la capacidad de sustentacion de la empresa, debido

que es el que determina la rentabilidad del proyecto.
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I1. . Referente conceptual

Asesoria: Una asesoria es la labor que realiza una persona o empresa en el asesoramiento

y control de la actividad econdmica de una persona natural o juridica (Economipedia, 2012)

Comercio electronico: Es la actividad econdmica que se centra en vender productos y

servicios online como péaginas web o redes sociales (Higuerey, 2019)

Consultoria: Una consultoria es una organizacion de servicios con profesionales
capacitados en un area determinada que se dedica a aconsejar a las empresas en cuestiones de

tipo técnico cuya actividad econdmica se desempefia en diversos &mbitos. (ABC, 2013)

Competitividad: Es la capacidad de una persona u organizacion para desarrollar
actividades competitivas frente a sus competidores. Obteniendo asi una posicion destacada en su

entorno (Economipedia, 2012)

Consultores: Es una persona o conjunto de personas profesionales especialistas en un

area determinada, que brindan consultorias y control a las empresas (ABC, 2013)

Creacion: Se entiende como el efecto o0 accidn de inventar, establecer o instituir algo

que anteriormente no existia ni posee antecedentes (Economipedia, 2012)

Demanda: Es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores desean adquirir. Es
una amplia gama de bienes y servicios adquiridos s precio del mercado por un consumidor

especifico o varios en un lugar determinado (Economipedia, 2012)
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Digital: Es la operacion de cualquier equipo computarizado o articulo tecnoldgico por

medio de los dedos de los seres humanos (Economipedia, 2012)

Empresa: Es una organizacion de personas y recursos que buscan la consecucion de un

beneficio econdmico con el desarrollo de una actividad en particular (Galan, 2015)

E mail marketing: También conocido como marketing por el mail consiste en la

publicidad por correo electrénico (Flores, 2021)

Estrategia de marketing: Es el proceso que permite que una empresa se centre en los
recursos disponibles y los utilice de la mejor manera posible para incrementar las ventas y

obtener ventajas respecto a la competencia (Vendesfacil, 2020)

Factibilidad: Es la evaluacion de las posibilidades de éxito que tiene la creacién de un

proyecto, permite conocer si una empresa tendra o no éxito (Economipedia, 2012)

Innovacién: Consiste en la modificacion de elementos ideas o protocolos ya existentes

mejorandolos o creando nuevos para tener un mayor impacto en el mercado.

Marketing: El marketing, mercadotecnia, mercadeo o mercadologia es el conjunto de
actividades y procesos destinados a crear y comunicar valor de marca, identificando y

satisfaciendo las necesidades y deseos de los consumidores. (Bloo.Media, 2022)

Marketing digital: Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion y promocion

Ilegadas s cabo en los medios digitales (Vendesfacil, 2020)
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Mercado digital: EI mercado digital es el conjunto de canales digitales por los cuales se
compran y venden productos y servicios online como las paginas web, redes sociales o

aplicaciones (Economipedia, 2012)

Micro localizacion: Es la ubicacion geografica que tendra la empresa dentro de una zona

o territorio macro en la cual realizara su actividad econémica (Corvo, 2021)

Oferta: Es la cantidad de bienes y servicios que las instituciones, organizaciones o

empresas estan dispuestos a poner s la venta en el mercado (Economipedia, 2012)

Omnicanal: La omnicanalidad es la estrategia que consiste en conectar todos los canales
de comunicacion con el cliente para brindar una atencién y servicios excelente, esta combinacion

es entre lo virtual y lo fisico (Liceras, 2022)

Publicidad: Es un tipo de comunicacion del marketing en audio o visual que emplea
mensajes patrocinados e impersonales para promocionar una marca, producto o servicio

(Economipedia, 2012)

Pyme: Sus siglas significan pequefia t medianas empresas. Hace referencia a una
organizacion cuyo numero de trabajadores es reducido y tiene un volumen de ingresos netos

moderado (Significados.com, 2022)

Redes sociales: Son comunidades formadas por diferentes usuarios y organizaciones que

se relacionan entre si s través de las plataformas digitales (Economipedia, 2012)
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Rentabilidad: Es el conjunto de beneficios que se han obtenido o se pueden obtener al
realizar una inversién. Es un indicador que generalmente se calcula en porcentajes

(Economipedia, 2012)

Servicio: Es el conjunto de actividades destinadas s satisfacer una necesidad determinada

de los clientes brindando un producto material y personalizado (Economipedia, 2012)

Sostenibilidad: Se trata de gestionar los recursos para satisfacer las necesidades actuales
sin poner en riesgo las necesidades del futuro. Considerando el desarrollo social, econémico y el

cuidado del medio ambiente (Economipedia, 2012)

Tendencia: Se conoce como tendencia a la preferencia por una corriente que se decanta
en un fin o fines especificos que generalmente suelen dejar su marca por un periodo de tiempo y

en un determinado lugar (Economipedia, 2012)

Usuario/Cliente: Un usuario es aquel individuo que usa de manera habitual un producto
y especialmente un servicio. Por tanto, es un concepto muy frecuente en el medio digital. Y un
cliente es una persona o entidad que compra bienes y servicios en una empresa de manera

frecuente (Economipedia, 2012)

VPN: Es una virtual private network o en espafiol red privada virtual que consiste en la
oportunidad de establecer una conexion protegida en una red publica estas cifran su trafico en

internet y disfrazan su identidad en linea (Economipedia, 2012)
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D. MODULO DE MERCADO

1) Servicio

El servicio a ofertar consistira en la asesoria del uso y disefio de varias estrategias del
comercio electronico (e-commerce) y el marketing digital, especialmente en la implementacion
de la estrategia phygital, esta nueva estrategia nacida en pandemia Covid-19, parte de la fusion
del mercado digital —virtual y el mercado tradicional — fisico, para el 6ptimo aprovechamiento de

los beneficios y ventajas ofrecidos por ambos.

El principal objetivo de esta estrategia es maximizar los beneficios en la utilizacion de los
canales fisico y digital en los diferentes sectores (ventas, ganancias, reconocimiento de la
empresa, posicionamiento en el mercado, etc.) debido a que, esta es una estrategias que exige la
utilizacion de herramientas tecnoldgicas e implementacion de estrategias de marketing digital,

enfocados en el marketing estratégicos para llegar a los clientes y ofrecer un servicio de calidad.

Cabe resaltar, que el servicio de consultoria impulsara el crecimiento de las mipymes de
la ciudad de Monteria, aportara al desarrollo sostenible del departamento y a nivel local,
mejoraremos el posicionamiento en el mercado y en los buscadores SEO (Search Engine
Optimization) de la ciudad. Para lograr este objetivo, la empresa prestadora del servicio de
consultoria asesorara a las mipymes en la realizacion del disefio (Marca, logo y eslogan)
digitales, en el desarrollo de estrategias de promocion, publicidad y desarrollo web, dependiendo

de la actividad especifica del sector en el que opera la mipymes (sector comercial).

La empresa prestadora del servicio realizara el seguimiento, control y monitoreo a los

planes de servicios brindados. Ademas, en compafiia del cliente desarrollara los formatos de
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estrategias (fotos, videos, articulos y poster publicitarios) phygital combinando ambos canales
offline — online para captar la atencion de clientes potenciales y generar reconocimiento,

asimismo se lograra encaminar y/o desarrollar el Good will® y la marca®.

1.1 Caracteristicas del servicio

La empresa prestadora del servicio en asesoria y consultoria en e-commerce e
implementacion de la estrategia Phygital, se encarga de ofrecer un servicio que consiste en
brindar consultorias acerca del funcionamiento y aplicacion del e-commerce o0, comercio

electronico.

El valor agregado que tendria la organizacion, es la implementacion de la estrategia
phygital que se puede definir como “la unién entre el comercio electronico y la tienda fisica,
aprovechando las ventajas que ofrecen ambos entornos” (Zenith, 2022) Asi, esta estrategia sera
el plus de innovacion que otorga la empresa. El servicio esta propuesto para las pequefias y
medianas empresas (mipymes) de la ciudad de Monteria. Debido a que no hay registros de
entidades que cubran esta necesidad actualmente en el area estudiada. Se localiz6 a una empresa

que prestaba el servicio hace dos afios pero se encuentra inactiva.

> Good Will: Es un valor agregado de la empresa. Segtin Conexién ESAN (2018) "fondo de comercio”, o en inglés,

Good will, que representa el valor actual de los superbeneficios que produce una compafiia.

8 La marca: Valor agregado del empresa, es considerada la firma representativa de la misma.
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1.1.2 El portafolio de servicios

Estudio y Valoracion de empresa: Para determinar el plan de servicios 6ptimo para
cada pyme, es preciso estudiar y valora a la empresa, este diagndstico inicial determinara la
posicion de la pyme en el mercado, tanto a nivel individual como a nivel departamental y
nacional. Después de realizado y analizado el diagnostico, se procede a realizar el portafolio de

servicios.

A. Asesorias e-commerce (comercio electronico): Teniendo en cuenta las caracteristicas
(analisis DOFA) de cada pyme, se desarrollaran asesorias conceptualizadas del comercio
electronico y posteriormente el desarrollo de sitios web (paginas, blog, redes) acorde a las
tendencias y necesidades de la empresa, estas deberan ser novedosas e innovadoras. Se
implementara mediante el plan basico B1.

v Nivel Basico o B1: Plan basico, nivel principiante, dirigido a los clientes o
empresarios que desconocen el comercio electronico y sus herramientas principales,
por ende sus beneficios. Su objetivo principal es brindar asesoria, acompafiamiento,
seguimiento y control en la conceptualizacion y desarrollo de las habilidades
principales. el acompafiamiento se realizara trimestralmente, en este periodo de
tiempo el empresario tendréa acceso a tres asesorias de (1) hora minimo y/o (1:30)
minutos maximo.

La primera asesoria sera gratuita y pretendera determinar el conocimiento que tiene el
empresario acerca del comercio electronico, la segunda, se enfocara en la aplicacion
de conceptos y desarrollo de herramientas, finalmente la tercera, seréa tutoria de

seguimiento y mejoras de las habilidades. Esta Gltima sera presencial, puesto que
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verificara la eficacia, eficiencia, nivel de satisfaccion con el servicio y
aprovechamiento del conocimiento en el tema.

B. Asesoria en marketing digital: Si el usuario ya se tiene conocimiento del comercio
electrénico en niveles basicos (conceptuales) o intermedios (aplicativos), se procede a
desarrollar el dominio de habilidades y estrategias de marketing digital, para ello nos
guiaremos en el plan Intermedio (12)

v Nivel Intermedio (12): En este nivel se dirigira a los clientes o empresarios
que poseen el conocimiento técnico y basico, sin embargo, no aprovechan al
méaximo el uso de las herramientas puesto que se destacan en el la
implementacién bésica (redes sociales).

Este curso se aplicara trimestralmente, con tres (3) sesiones, una (1) de ellas
se impartirdn de manera virtual y dos (2) presenciales, el profesional visitara
al empresario y le asesorara en el dominio de las herramientas electronicas del
comercio, gestion y desarrollo de paginas web, anuncios, poster, videos y
aprovechamiento de las redes sociales. EI maximo aprovechamiento e
implementacién de estas herramientas permitiran realizar seguimiento de

adaptacion, rendimiento y desempefio de la pyme en el mercado digital.

C. Consultoria en la estrategia phygital (marketing estratégico): La compafiia cuenta con
las herramientas y estrategias que se pueden implantar para sacar el mejor provecho del
comercio electrénico. Seleccionando este plan el empresario tendra acceso a (3) asesorias
presenciales en un periodo de (3) meses, es decir, trimestralmente. Tendra acceso a

asesorias en la implementacion de la estrategia phygital, permitiendo actualizar la
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informacién acerca de las tendencias que se presentan en el mercado cada dia,
acompafiamiento durante el proceso de aplicacion y adaptacion, ademas de realizar el
seguimiento de control, eficiencia y eficacia del aprendizaje y las estrategias. En este planes
se combinaran las dos estrategias de las 5P del marketing tradicional con las 4F del

marketing digital.

Phygital Company manejara diferentes precios para cada plan de servicios y este
dependera de su nivel de complejidad, siendo el nivel Basico B1 el mas econémico, seguido del
nivel intermediolB2 debido a que refleja complejidad en el uso de técnicas y aplicacion y el nivel
avanzado, el cual corresponde a la consultoria e implementacion de la estrategia phygital, y
como esta complementa parte del conocimiento de los anteriores cursos, siendo una herramienta
perteneciente al marketing estratégico se encargara de emplear lo mejor del omnicanal,
generando acciones potenciadoras e innovadoras (complementacion de las estrategias de las 5P y

las 4f) queda en mayor precio que el plan anterior.

1.2 Beneficios para el cliente

Una empresa que toma la determinacion de adentrarse en el mundo del e-commerce, sin
duda vera muchos beneficios para su negocio. Por lo tanto, es importante que aprendan a aplicar
estas herramientas para obtener resultados positivos. Algunas de las ventajas que pueden tener

las mipymes al adquirir el servicio son;

I.  Incremento en las utilidades ya que el operar de forma remota implica una

reduccion de costos.
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Il.  Aumento de la productividad, esto se debe a que la empresa podra estar en
servicio durante mas tiempo para sus clientes.

I1l.  Diferenciacion frente a la competencia, en especial con la estrategia phygital
puesto que, las mipymes no conocen estas nueva estrategia y s veces no saben
aplicar las herramientas ofrecidas en comercio electronico.

IV.  Crecimiento exponencial de la compafiia ya que, gracias a la estrategia
phygital podra cubrir ambas realidades e imponerse en el mercado fisico y
online

V. El servicio puede ser aplicado en cualquier actividad econémica gracias a la
fusion phygital.

VI.  Incremento en ventas debido al proceso online que permite comercializar en

cualquier lugar.

En sintesis, las ventajas mencionadas anteriormente, entre muchas otras son las que
obtendran las pequefias y medianas empresas al obtener consultoria en e-commerce y la
estrategia phygital. Lo cual traera como consecuencia excelente resultados. Tanto para el
negocio, como para el desarrollo econdmico. Ademas, la adquisicion de nuevos conocimientos
para las personas que trabajan en las mipymes permitira que tenga capacidad de discernimiento y

saber las verdaderas necesidades de la poblacidn para mejorar su calidad de vida.

1.3 Servicios sustituidos

Los servicios sustitutos al nuestro pueden ser:
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a) Empresa prestadora de servicios en asesoria de marketing digital enfocado en la
publicidad online para el crecimiento de la empresa.

b) Empresa prestadora de servicios en Communities manager que consiste en el servicio de
manejo de las redes sociales de la empresa.

c) Empresa prestadora de servicios de operacion de paginas web y adquisicion de software
requeridos

d) Empresa prestadora de servicios de asesorias en la utilizacion de app store con
aplicaciones para negocios y ayuda para administrarlos

e) Empresa prestadora de servicios Asesoria en servicio al cliente online.

2) Usuario final

Este servicio esta dirigido a pequefias y medianas empresas de la ciudad de Monteria que
desarrollan sus actividades econdmicas o comerciales de manera convencional, segun la revista
empresarial Empresite (EIEconomista, 2022) en la ciudad hay 765 mipymes dedicadas a la
actividad comercial. Las mipymes a las cuales se les pretende prestar el servicio se dedican a la
comercializacion de productos del sector de alimento (restaurantes, megatiendas, heladerias,), el
sector de productos que cubren necesidades basicas (Almacenes de ropa, calzado, accesorios) y
productos de necesidades secundarias (almacenes de electrodomeésticos, productos para el hogar,

etc.).

Actualmente, muchas de estas mipymes tienen como caracteristica principal el
desconocimiento el uso del comercio electrénico y de las estrategias de marketing, otras
implementan como referencia de estos mercados solamente las redes sociales whatsaap e

instagram.
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Con base a lo anterior, la creacion de una empresa prestadora de servicio en asesoria y
consultoria en comercio electronico apoyada en la estrategia phygital, aumentaria las ventas de
estas mipymes, generaria publicidad y les permitira mantenerse y mejorar su posicion en el

mercado.

2.1 Segmentacion del mercado

Como se especificd en el item de Usuario final, nuestros servicios seran ofrecidos a las
mipymes de la ciudad de Monteria que operan en el sector comercial, es decir, en el comercio de

bienes que satisfagan las necesidades de la poblacion.

2.1.1 Caracteristicas Socioculturales

Monteria es la capital del departamento de Cordoba y se ubica en la region caribe al
noroeste de Colombia. Al estar a orillas del rio SinQ, es conocida como la perla del Sina.
También es uno de los centros ganaderos y agroindustriales mas representativos en el pais.
Ademas es un importante centro comercial y universitario. Es una ciudad que cuenta con
espacios culturales como el teatino que se ubica en el parque mas grande de Latinoamérica y un

museo de arte contemporaneo (Coérdoba paraiso cultural).

Mas alla de la ganaderia la ciudad de Monteria también se destaca por su desarrollo
urbano, comercial y vial. Aunque la vacacidn agropecuaria es su mayor atractivo debido a la
fertilidad de sus tierras, esta intenta destacar en multiples sectores, de los cuales resaltan parte de

su economia.
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Dentro de la economia y comercio de la ciudad encontramos, la actividad pecuaria
(ganaderia bovina y sus derivados), la agricultura, cultivos de algoddn, arroz, maiz y sorgo
principalmente. En el comercio ha presentado un incremento en el mercado de bienes y servicios,
ademas, los nuevos emprendimientos que buscan exponer lo mejor de la ciudad agregandole un

toque digital la convierten en una ciudad de ensueno “Monteria tierra de ensuefio”

De igual manera, es uno de los centro culturales principales del departamento, donde se
llevan a cabo varias celebraciones como la Feria Nacional Ganadera, Equina, Agroindustrial y
Comercia, ademas de las fiestas patronales de enero, el reinado nacional de la ganaderia, entre

otras.

Otra caracteristica de la ciudad es la conservacion de legados arquitectonicos, aquellos
que reflejan las memorias de la historia Monteriana, legados como los edificios tipo republicanos
(Edificio Salleg construido en 1936) y casonas de madera que se conservan en con el paso del
tiempo. Por otro lado, la gastronomia se caracteriza por la cocina tradicional, internacional y

especializada, exponiendo lo mejor de la region. (UPB, 2018)

Actualmente, se ha notado un amplio crecimiento de la ciudad, crecimiento reflejado en
el aumento del turismos, pacificacion del pueblo en temas culturales y sobre todo, en el
crecimiento del sector emprendedor, el cual cada dia es mas cultural e innovador, como el caso
de las artesanias de madera, la fabricacion de bebidas artesanales a bese de productos muy
monterianos, como la fabricacion de vinos artesanales de corozo, mago, guayaba agria, etc. Los
emprendimiento de trajes y accesorios con caracteristicas propias de la region como el caso de
Mararte Style, la cual vende accesorios representativos y alusivos a la cultura costefia (eretes con

estilo sombrero vueltiao, prendas con detalles artesanales, mochilas, etc.)
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3) Delimitacion geografica

La empresa estarad ubicada en la ciudad de Monteria en el departamento de Cérdoba, este

proyecto se va a centrar en la zona urbana de dicha ciudad.

lustracion 3 Mapa de la ciudad de Monteria - Cordoba
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Fuente: Wikipedia.com area metropolitana de Monteria- Cérdoba

Monteria limita por el norte con los municipios de Cereté, Puerto Escondido y San
Pelayo; por el sur con los municipios de Tierralta y Valencia, por el este con los municipios de
San Carlos y Planeta Rica, y por el oeste con el departamento de Antioquia y los municipios de

Canalete, Valencia y San Carlos. (UPB, 2018)

4) Analisis de demanda

Para obtener el tamarfio de la muestra se tendran en cuenta a las mipymes de la ciudad de
Monteria, de acuerdo con la Camara de comercio de la ciudad y la revista econémica

elEconomista America / Colombia — empresite, en la ciudad en Monteria hay 765 mipymes
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comerciando, a esta poblacion se le determinara una muestra poblacional y aplicar el instrumento
de investigacion. Para obtener el tamafio de la muestra se tendra en cuenta a la totalidad de las

mipymes de la ciudad legalmente constituida.

Tabla 2 Poblacion empresarial de las mipymes de Monteria

Poblacion Segmentacion Total
Monteria Mipymes (pequefias y medianas empresas) 765

Fuente: Elaboracion propia.

(Z>)*N =P *Q

= D 5 d .
"TER N-—1)+ @) PrQ O
Tabla 3 Definicion de las variables de la férmula de la muestra
zZ? Desviacion de la muestra (confianza) Z?=95% = (0.95/2) = 0.475

(se intercepta en dos valores (1.9 y 0.6), lo que arroja como resultado 1.962

P Probabilidad a favor = 50% = 0.5

Q Probabilidad en contra =50% = 0.5
E? Margen de error = 5% = 0.05

N Poblacién = 765 mipymes

Fuente: Elaboracion propia

B (1,962) = 765 = 0,5 * 0,5
~ (0,05)2 % (765 — 1) + (1,962) * 0,5 * 0,5

n

~ (3,8416) * 765 0,5 0,5
~ 0.0025 * (764 ) + (3,8416) * 0,5 * 0,5

n

734,706 _

= 28704 n= 256
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4.1 Disefno del instrumento

Para la recoleccion de datos se realizo el disefio y aplicacion de una encuesta con

preguntas cerradas y de seleccion mdaltiple. (Anexo 2)

4.2 VValidacion del instrumento

El instrumento de recoleccion de datos fue validado por el docente y tutor de la materia
opcion de grado de la carrera administracion en finanzas y negocios internacionales, de la

universidad de Cordoba, Ramiro Antonio Marrugo Gonzales.

4.3 Calculo de la demanda actual

Al aplicar el instrumento a las mipymes de la ciudad de Monteria y realizar el analisis de
los datos recopilados, se identificd primeramente que la poblacion objetiva esta interesada en
adquirir el servicio que le facilitara el acceso al mercado online, potencializar sus ventas, y
posicionarlas en el mercado (anexo 3 tabla 17 ¢ Implementa o ha contratado un servicio de
asesoria en comercio electronico y marketing digital para su negocio?) en el cual se evidencia

que la poblacion objetivo contrata el servicio o esta dispuesta a contratarlo.

llustracion 4 ¢Implementa o ha contratado el servicio?

¢Implementa o ha contratado un servicio de asesoria en
comercio electronico y marketing digital para su negocio?

140 116

200

100

Numero de personas

Si No



49

_ 3 140 * 100
porcentaje de aceptacion = BT 54.7%
Con base a la informacion anterior (Tabla 4), de las 256 mipymes encuestadas, 140
respondieron positivamente, es decir, el 54.7%. Para determinar referencialmente cuantas
empresas del total (765) existentes serian usuarios potenciales, se extiende el nivel de aceptacion,

es decir, de las 765 mipymes en total cuantas corresponden al 54.7%. Para ello aplicamos la

regla de tres simple:

765 * 54.7%  41.845

. ., _ — 41 .
porcentaje de aceptacion general 100 100 8 mipymes
Tabla 4 Poblacion Objetivo.
L, . Porcentaje (% ) de Consumidores
Poblacion Objetivo ) (,0 ) .
aceptacion potenciales
765 54.8% 418

Fuente: Elaboracion propia.

lustracion 5 ¢Qué plan de servicio le interesa?

7¢Qué plan de servicio le interesaria?

173
180
160
150
100 24 35 o4
4 ——p T o=

0

Q

1S

=

g 60

= 20

3 0

2 Orientacion del Adaptarse alos  Adaptar la Paquete
uso adecuado nuevos cambios  estrategia completo que
del comercio del mercado, phygital incluya todo lo

electrénico.  enfocados en el (Omnicanal) en anterior
marketing goto  su negocio.
Consumer.

Fuente: Elaboracién propia
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Se le pregunt6 a las 256 mipymes encuestadas sobre qué plan de servicio le interesarian,
ofrecimos 4 opciones que abarcan nuestro portafolio (comercio electronico, marketing digital y
la estrategia phygital) de las 418 empresas que demandan el servicio, y se determiné la demanda

actual del portafolio.

Partiendo de la generalizacion anterior, se agruparon las frecuencia con las que los

usuarios adquiririan el servicio y se calcul6 el consumo anual de los servicio del portafolio.

Tabla 5 Calculo de la Demanda Actual

CALCULO DE LA DEMANDA ACTUAL
Detalle Anual
Frecuencia * Servicios de Orientacion del uso adecuado del
Total . , . 804
comercio electrénico

Frecuencia * Servicios para adaptarse a los nuevos cambios del

Total . 822
mercado, enfocados en el marketing go to Consumer.
Frecuencia * servicios de Adaptar la estrategia phygital

Total . i P glapnyg 804
(Omnicanal) en su negocio.
Frecuencia * Servicios de Paquete completo que incluya todo

Total . f pieto g y 1.048
lo anterior

Total demanda actual de unidades de servicios de asesorias y 3.478

consultorias e-commerce.

Fuente: Elaboraciédn propia.

Como se evidencia en la tabla anterior, la demanda actual de los servicios de unidades de
Asesorias y consultorias en comercio Electrénico equivale a 3.478 servicios anuales, para llegar

a este célculo re aplico las siguientes formulas:

, , Total servicio x porcentaje total
Porcentaje (%) de mipymes = — l ] =%
Numero de mipymes encuestadas

Numero de mipymes = % (obtenido anteriormente) * Nimero total de mipymes.



Ejp: del calculo de la dem. anual del serv.1

B 24 x 54.7%

= 0, = 0, —
TG 5.13% = 5.13% * 765 = 804

4.4 Proyeccion de la demanda

Para determinar proyeccion de la demanda, es necesario aplicar la siguiente formula

Df = Da (1+ i)™ Donde:
Tabla 6 Explicacion de los términos de la formula de la proyeccion de la demanda

Df = Demanda final

Da = Demanda actual
I = Tasa de crecimiento empresarial, Segun la revista El Portafolio (Portafolio,
2022), la tasa de crecimiento empresarial de Colombia para el afio 2021 fue
de 10.6%
n= NUmero de afios a proyectar
Fuente: Elaboracion propia.

Reemplazamos y calculamos los valores para el calculo de la demanda futura.

Tabla 7 Calculo de la proyeccion de la demanda.

PROYECCION DE LA DEMANDA

Formula Variables
(Da) | = indicede  n=Afios (Df)
Df =Da(1+ i)™ Demanda crecimiento Demanda
actual Empresarial futura
Dfi= 3478 (1+ 0,106)" 1 3.847
Df2= 3478 (1+ 0,106)2 2 4.254
Df3= 3.478 (1+ 0,106)3 3.478 10.6% 3 4.702
Df4= 3478 (1+ 0,106)* 4 5.203
Df5= 3478 (1+ 0,106)° 5 5.753

Fuente: Elaboracién propia

o1
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DEMANDA PROYECTADA EN ANOS

ANoS 1 2 3 4 5
Demanda Futura 3.847 4,254 4,702 5.203 5.753

Fuente: Elaboracion propia

Al proyectar la demanda actual con una tasa de crecimiento empresarial para el afio 2022

del 10.6%, a los préximos 5 afios, se obtiene que para el primer afio proyectado la demanda sera

de 3.847, es decir, se demandaran 369 servicios mas, para el segundo afio 776 servicios mas,

para el tercer afio 1224, para el cuarto afio 1.725 y finalmente, para el Gltimo periodo proyectado

un aumento de 2.275 servicios respecto al calculo actual.

5) Andlisis de oferta

Para el calculo de la oferta se requirio consultar que empresas hay en la ciudad que
brinden servicios de asesorias en comercio electrénico o marketing digital (como producto
sustituto), pero no se encontraron empresas prestadoras estos servicios, hay registros que una
empresa prestaba servicios considerados sustitutos al que ofrecemos pero lleva dos afios sin

operar.

5.1 Célculo de la oferta actual

En la ciudad de Monteria no se localizaron empresas prestadoras de este servicio o
productos sustitutos, esto nos indican que existe una demanda no atendida, al principio se
localizo una empresa (Publicity Soluciones) per al final se determino que no se encontraba en

funcionamiento desde hace dos afos), por otro lado, el docente de Opcion de grado Ramiro

Marrugo Gonzales, nos facilitd datos actualizados de las pymes que hacen parte de la camara de
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comercio de la ciudad (Informacion validada) y tampoco se hallé registro de empresas

prestadoras de este servicio.

Con base a los resultados obtenidos en las encuestas, la poblacidn objetivo el 54.7% es
decir, 418 mipymes de las 765 que existen en la ciudad, son potenciales clientes que demandan

el servicio ofrecido.

5.2 Proyeccion de la demanda insatisfecha

Para obtener el célculo de la demanda insatisfecha se debe restar a la demanda futura la
oferta futuro, considerando que no existe una oferta de nuestros servicios, el calculo es el

siguiente:

Tabla 9 Proyeccion de la demanda insatisfecha

PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

ANOS 2023 2024 2025 2026 2027
Dem. Futura 3.847 4,254 4.702 5.203 5.753
Ofer. Futura 0 0 0 0 0

Dem. Insatisfecha 3.847 4.254 4.702 5.203 5.753

Fuente: Elaboracion propia.

5.3 Analisis de precios

Para determinar precios referentes se realizé una consulta a las plataformas digitales de
formacion y prestadoras del servicio en modalidad de planes, con la finalidad de conocer los
precios (referente) ofertados actualmente para establecerlo a los servicios que se desean ofertar.

Teniendo en cuenta el margen competitivo, se muestran los planes de suscripcion anual y
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trimestral para el caso de Tdisefio, ofrecidos a los clientes que buscan implementar el comercio y

marketing digital en sus empresas, segun sus preferencias y necesidades.

Tabla 10 Anélisis de precios

ANALISIS DE PRECIOS

Empresa Tiempo Servicios Precios
. . : : $5.000.000 - $
Design Plus Anual Desarrollo y creacion de tiendas virtuales 15.000.000
Tdisefio Anual Disefio web $ 588.000
Marketing Digital Anual Marketing digital $ 16.000.0000

Fuente. Elaboracion propia.

Al consultar en estos sitios web mencionados los resultados arrojados por las empresas
que ofrecen estos servicios en el pais, conocemos los precios referentes que nos sirven como guia

a tener en cuenta.

6) Canales de comercializacion

Phygital Company S.A.S mantendra un canal directo con sus clientes, la finalizas de esta
eleccion es para promover la atencion personalidad y eficiente al cliente o usuario, ademas se

reduciran costos y se generarian los momentos de verdad.



llustracién 6 Canales de comercializacion
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CLIENTES
(MIPYMES) DE LA

CIUDAD DE MONTERIA

“El mercado tradicional y digital en una
solo estrategia”

Fuente: elaboracion propia.

7) Imagen del servicio

lustracion 7 Imagen Corporativa de Phygital Company S.A.S

Fuente: elaboracion propia.

Nombre de la empresa: Phygital Company s.a.s.

Razon social: La empresa Phygital Company S.A.S. estara dedicada a la prestacion del

servicio en asesoria y consultoria e-commerce implementando la estrategia phygital a las
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mipymes de la ciudad de Monteria, se crea debido a la necesidad de los usuarios que desean
iniciar su negocio en el comercio electrénico, y para ello también requieren del conocimiento en
estrategias de marketing digital. La empresa ofrecerd a estos usuarios la implementacion de la
estrategia Phygital, como estrategia de integracion y maximizacion de ventas, posicionamiento,

reconocimiento, adaptabilidad entre otras ventajas mas.

PHYGITAL: Nueva estrategia del marketing que busca combinar el mercado tradicional
(fisico) y el mercado digital (online) para logar aprovechar los beneficios que ofrecen ambos

mercados (Liceras, 2022).

COMPANY : Proviene del idioma inglés, traduce: empresa.

SLOGAN: “El mercado tradicional y digital en una solo estrategia’” hace referencia al

incursionar en el mercado electrénico, y los beneficios que este ofrece a las mipymes.

7.1 Isologo

La empresa Phygital Company S.A.S se
representa en un isologo en forma de esfera que contiene
en su interior las barrar que indican desempefio que
finaliza en una lupa en la cual se visualiza el mundo
(representa el mercado digital y sus herramientas), en la

zona inferior de las espera las letras PgC que indican el

nombre de le empresa (Phygital Company)y al pie de Fuente: elaboracion propia.
imagotipo se encuentra el eslogan que afirma gque es necesario contratar estos servicios si el

cliente desea alcanzar un nuevo nivel, para avanzar y adaptarse a los cambios el debera acudir a
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nosotros quienes le asesoraremos en las ventajas de combinar el mercado tradicional y digital, de

lo contrario quedaran en la obsolescencia.

7.2 Teoria del color

La RAE (Real Academia de la Lengua Espafiola) define al color primeramente como
“Una Sensacion producida por los rayos luminosos que impresionan los 6rganos visuales y que
depende de la longitud de onda”. Es decir, el color es la percepcion de los rayos de luz mediante
nuestros 0jos, cada percepcion genera una sensacion especifica que podemos relacionar
(UNAYTA, 2018), primeramente relacionamos el color con la temperatura, tonos rojos para
calido y azul para tonos frios. De ahi en adelante relacionamos los colores con emociones (rojo:
pasion; amarillo: esperanza; blanco: pureza, etc.) con escenarios u objetos (azul: mar, cielo;

verde: naturaleza, frescura) entre otras relacionas.

En las empresas la correcta utilizacion del color juega un papel fundamental al momento
de trasmitir un mensaje e identificar la marca de la misma. Nuestro logo combina los siguientes

colores:

Color azul: Perteneciente a la gama de colores frios. Esta asociado con la inteligencia, la
fidelidad, la amistad, denota optimismo y pureza, ademas simboliza la frescura, la calmay el

reposo.

Color blanco: Trasmite paz, tranquilidad, representa la inocencia y positividad.

Color negro: Percibido como elegante, noble y sofisticado.
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Color amarillo: Se relaciona con la inteligencia, fomenta la creatividad, y es muy

utilizado para atraer la atencion.

Color rojo: Considerado el color de la pasion, frecuentemente utilizado para demostrar la

pasion por lo realizado.

Color naranja: Es un tono calido, representa lo activo y dindmico, representa la

interaccion y avance de los procesos.

8) Estrategia de publicidad

La publicidad es un ingrediente esencial para cualquier marca ya que través de ella se da
a conocer y es oportuna para captar nuevos clientes (Ortiz, 2022). Una estrategia de publicidad
es un plan de accion disefiado para incentivar las ventas de un producto o servicio captando

nuevos clientes o motivando a los ya existentes a repetir.

Para el desarrollo de las estrategias de marketing que se implementaran, phygital
Company se apoyara en la teoria de las 5 p. Puesto que, estd ha marcado una revolucién en el
marketing y es aplicable en todas las organizaciones, ademas permitira permear el mercado de

manera adecuada

La teoria de las 5p se refiere al enfoque estratégico que se fundamental en las 4 p que son:
producto, precio, plaza, promocion y una adicional la cual es: personas esta ultima ha entrado en

auge revolucionando del marketing, por lo que ya se habla de la teoria de las 5p.
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Producto: Phygital Company es una empresa que no ofrece un producto, sino un
servicio. Por lo tanto en tal caso se especifica las caracteristicas del servicio que ofrecemos,

también, es fundamental dar a conocer los beneficios que este puede traer hacia los clientes.

Precio: La estrategia de precios estas bien definida ya que, antes de concluir esta oferta se
estudian muy bien los costos que inciden en el servicio. Uno de los factores que se pueden
resaltar, es que el precio que se maneja esta dividido por niveles de acuerdo al plan que el cliente

desea. Lo cual indica que somos accesibles y flexibles con el valor.

Plaza: el publico objetivo de la organizacion, son las pequefias y medianas empresas de
la ciudad de Monteria (mipymes). Al ser una empresa dedicada a prestar servicios de consultoria
en e-commerce Y estrategias phygital, sabemos que nuestra plaza debe estar enfocada en los

canales digitales. Por ende, este medio debe ser la distribucion principal del servicio

Personas: la segmentacion del mercado que se tiene son las pequefias y medianas
empresas de la ciudad de Monteria. Ya que, se evidencia que es alli donde existe una mayor
necesidad de adquisicion de este servicio. Con ello se pretende el incremento de los negocios y el

desarrollo econémico de la ciudad. Lo cual permitira, beneficiar a la poblacion.

Promocion: para promover el servicio, una de las insignias de la compafiia es la
estrategia de degustacién o prueba gratuita, que consiste en dar una muestra de iniciacion de las
bases del servicio. Ademas de comunicar y posicionar la empresa por diferentes canales online
que se encuentran en tendencia a través de diferentes estrategias de publicidad que se encuentran

en auge y van de acuerdo con la intencion que tiene phygital Company.
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Teniendo en cuenta lo anterior, al observar la naturaleza de la actividad econémica de
nuestra compafiia, se establece una combinacion entre Las 5P y las 4F del marketing tradicional

y digital. Para ello, se complementan con:

La publicidad de contenido: Este tipo de estrategia se trata de una comunicacion directa
con el consumidor y aborda los canales digitales a través de la publicidad informatica y

comparativa.

La publicidad Pull: Esta estrategia de publicidad debe ser implementadas ya que es ideal

para impulsar nuevas marcas en el mercado a través de canales tradicionales o digitales.

Con base a lo anterior, y considerando que la poblacion monteriana escucha aun en gran
medida la radio, es oportuno utilizar este medio como canal publicitario, ademas de las redes
sociales como instagram y Facebook las cuales son las més utilizadas por los usuarios y

empresas para dar a conocer sus negocios y emprendimientos.
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E. MODOLO TECNICO Y ORGANIZACIONAL

I. MODULO TECNICO

Ramon Rosales (Rosales, 2005) define al estudio técnico como “el estudio que permite
proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que
se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas”.
Podemos decir que este estudio es el encargado de definir e identificar los equipos materiales
(maquinarias, materia prima, infraestructura, etc.) los costos (operacion e inversion) y capital de

trabajo necesarios para poner en marcha la empresa o proyecto.

1. Tamaiio del proyecto

Para determinar el tamafio del proyecto es necesario el analisis de los factores principales
como el mercado, la ubicacion, la tecnologia, personal y materiales de insumo a requerir para el

Optimo desarrollo de la prestacion del servicio.

La empresa prestadora de servicio de asesoria y consultoria e-commerce implementando
la estrategia phygital para las mipymes de la ciudad de Monteria, costara de 7 profesionales para
llevar a cabo la prestacion del servicio y su funcion empresarial. Cada profesional se desatacara
en un area y desarrollara funciones especificas. Los asesores tendran dominio del area y plan de

servicio especifico.

Phygital Company S.A.S laborara seis (seis) dias a la semana, 6 horas diarias. Cada
asesor realizara minimo un (3) servicio semanales, el cual tendra un periodo de tiempo estimado

para realizarse. La capacidad del servicio se estimara en la siguiente tabla.
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Tabla 11. Capacidad del servicio

CAPACIDAD DE SERVICIO
Total Oferta
Servicio N° de

. Diario Semanal Mensual Anual
trabajadores

Servicios de Orientacion del uso

adecuado del comercio electronico

Servicios para adaptarse a los nuevos

cambios del mercado, enfocados en 2 4 16 192

el marketing go to Consumer.

Servicios para adaptar la estrategia

phygital (Omnicanal) en su negocio.
Total tamafio de produccion segun unidades de servicio. 1.152

1 7 28 336

2 3 13 52 624

Fuente: Elaboracién propia

El servicio de plan completo es igual al servicio de implementacién de la estrategia
phygital, razon por la cual se decidi6 unirlo o combinarlo al servicio de phygital, prestando tres
servicios diarios, (52) cincuenta y dos semanales y finalmente, (624) seiscientos veinticuatro

servicios al afio.

En la anterior tabla se evidencia la capacidad que tiene la empresa para ofrecer sus
servicios, anualmente puede ofrecer 1.152 servicios, debido a que cuenta con personal

capacitado en el area operativa, disponibilidad y el equipo necesario para cumplir su objetivo.

Por otro lado, la empresa laborara seis (6) dias a la semana de manera presencial y virtual
(cuando se solicite o requiera, dependiendo del servicio de asesoria contratado). Considerando
las horas de trabajos diarias y la flexibilidad laboral, se disefi0 la tabla de la capacidad del

servicio.
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Tabla 12. Horas de trabajo

HORAS DE TRABAJO
Total Oferta
Servicio N° de Hora

. .. Semana Mes Afo
trabajadores Diaria

Tiempo laboral que implementara Phygital
Company para prestar sus servicios 4 6 36 144 1.728

Total horas laborales anual 1.728

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas, se debe tener en cuenta que el personal administrativo (gerente general,
secretaria/recepcionista). Seran los encargados del proceso de administracion (planear, organizar,
dirigir y controlar) para la ejecucién de las funciones de la empresa. Asimismo, se debe tener en

cuenta los recursos fisicos (materiales y herramientas de oficina) para ejecutar estas funciones.

Por otro lado, el personal administrativo contratado por contrato de prestacion de
servicios (asesor legal y contador) no cumplira el horario laboral determinado por la empresa, y

no se les pagara prestaciones.

2. Localizacién

Para la determinacién del factor Localizacion del proyecto, es necesario sostenerlo sobre
una matriz de referencia estandarizada, esta matriz hace referencia a los datos relevantes del
entorno (general y especifico) donde se desarrollara el proyecto. Ademas, se determinara la
localizacion a nivel macro y micro con la finalidad de establecer el lugar con mejor ubicacion y

que proporcionara una ventaja al momento de desarrollar la prestacion del servicio.
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Cabe resaltar que para la creacion de la empresa prestadora de servicios en asesoria y
consultoria e-commerce implementando la estrategia phygital para las mipymes de la ciudad de
Monteria, también se tendran en cuenta el entorno cultural, econémico y social, para conocer y

establecer las condiciones que proporciona el entorno micro y macro la ciudad a la empresa.

2.1) Macro-localizacion

Para establecer la macro-localizacion del proyecto y poder determinar la localizacion méas
conveniente para la empresa Phygital Company S.A.S. El objetivo principal es establecer la
empresa en el area urbana de la ciudad de Monteria, debido a que es el area con mayor indice
comercial y donde se llevan a cabo el desarrollo del comercio. Sin embargo, se realizo el analisis

de macro-localizacién y se tomaron en cuenta municipios cercanos.

Tabla 13 Alternativas de Macro-localizacion

Alternativas de localizacion

Calif = calificacion

Peso . , .
ianad Monteria Cereté Lorica
P.P= peso ponderado asignado
Calif. Calif. Calif.
Factores relevantes 0-1) P.P (0- PP (0- P.P.
(0-100) 100) 100)

Ambito econémico

Ubicacion del consumidor 0,15 90 14 80 12 60 9

Dinamismo econdmico 0,10 90 9 60 6 60 6

Actividad empresarial 0,10 90 9 60 6 68 7

Implementacion de las TIC 0,10 80 8 65 7 70 7
Ambito social

Interés por adquirir este 0.20 80 16 65 13 60 120

servicio

Ambito politico
Regulaciones especificas 0,15 70 11 70 11 70 10,5



Ambito cultural

Habitos de compra 0,05 70 4
A.cgptamon del mercado 015 i i
digital

TOTAL 1,00 80

Fuente: Elaboracion propia
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Luego de analizar los resultados obtenidos en la matriz de macro-localizacion como se

evidencia en la tabla, se determina que la ciudad de Monteria es el lugar en donde se debera llevar

a cabo el proyecto, ya que los factores de mayor relevancia con el servicio a prestar en un

ponderado de 80, se dan en la ciudad de Monteria.

2.2) Micro-localizacion

Para establecer la micro localizacion del proyecto y posteriormente determinar la

localizacion méas adecuada para la empresa Phygital Company S.A.S en la ciudad de Monteria, se

tuvieron en cuenta la zona centro conocido como la zona del comercio de la ciudad, comprende

las Cr 3ra y 4ta desde la calle 24 hasta la 39, la zona sur (barrio Mogambo) y la zona norte

(Plazoleta de la castellana)

Tabla 14 Alternativas de Micro-localizacion

Alternativas de localizacion

Calif = calificacion .
Peso Zona comercial

P= peso ponderado asignado principal

Calif. Calif.

Factores relevantes (0-1) P.P

Zona sur

(0 — 100) (0 — 100)

Zona norte.
Calif.
P.P.
(0 -100)
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Disponibilidades

) 0,15 90 13,5 60 9 80 12,0
locativas
Afluencia de clientes 0,30 90 27,0 60 18 70 21,0
Costo de servicios 0,15 70 105 60 9 70 105
publicos
Costos de arriendo 0,15 80 12,0 60 9 70 10,5
Vias de acceso 0,10 80 8,0 60 6 70 7,0
Posibilidad de
Expansion 0,15 70 10,5 70 11 70 10,5
TOTAL 1,00 81,5 62 71,5

Fuente: Elaboracién propia

Después de realizar y analizar el formato de micro localizacion, se infiere que la zona
mas acorde para llevar a cabo el establecimiento fisico de la empresa phygital company en la
ciudad de Monteria es la zona centro, también conocida como la zona del comercio, la cual
comprende las Cr 3ra y 4ta desde la calle 24 hasta la 39, Sim embargo, se realizara en la calle 30
y 31 con segunda. Con un ponderado de 81.5 es la zona més apta puesto que en esta se encuentra
el mayor flujo de clientes, mayores vias de acceso y buena ubicacion estratégica que facilitara el

reconocimiento por parte de los potenciales usuarios y clientes.

3. Distribucion de planta

Phygital Company S.A.S contara con un espacio fisico para captar mayor atencion de
potenciales clientes, llevar a cabo las sesiones de asesoria y consultorias con los usuarios que

adquieren el servicio ofrecido. Para ello se distribuye el espacio de la siguiente manera:

El espacio contara con:



1. Recepcion y sala de espera. 2. Baros
3. Oficina de asesores y consultor 4. Oficina del supervisor
5. Oficina provisional para el contador 6. Oficina del gerente general

llustracion 8 Distribucion de planta

Office (39.402 m2)

Office (12915 m2)
-

Fuente: Elaboracién propia

67
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4. Proceso de prestacion del servicio

lustracién 9 Proceso del servicio

Solicitud del servicio

[ Valoracién de la empresa ]

Portafolio
de servicios

@ Aprobacién del servicio @

Plan de servicios ]

Inscripcion y pago

Inicio del servicio ]

Desarrollo del
servicio

Alternativas
de
posibilidade

7

Seguimiento y control al
servicio

Finalizacion del servicio

Cliente Satisfecho —

Averiguacion de causal Cliente no satisfecho (-
y tomar acciones

Fuente: Elaboracién propia.
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4.1) Descripcion del procedimiento del servicio

El procedimiento del servicio es el proceso que se debe llevar a cabo para prestar el
servicio ofrecido a los usuarios, inicia con la solicitud del servicio, el cual ya es conocido por el
cliente, puesto que este lo descubrié mediante la publicidad aplicada por la empresa. Este

procedimiento se lleva a cabo de la siguiente manera.

Solicitud del servicio: En esta etapa inicial el cliente se contacta con la empresa para

solicitar asesoramiento general o especifico acerca del servicio para su empresa.

Valoracion de la empresa: La valoracion de las empresas a nivel local se debe realizar
constantemente, con la finalidad de determinar su posicion frente a mercado nacional y
departamental. De igual manera, de debe valorar la empresa del cliente para determinar sus
conocimientos en comercio electronico y marketing digital. Esto con el objetivo de establecer

cudl es la posicion de la empresa frente al mercado fisico y el mercado online.

Portafolio del servicio: Después de valorada la empresa se procede a ofrecer lo planes de
servicios que le sean convenientes, los cuales podrian ser Orientacion al comercio electrénico,
Servicio para adaptarse a los nuevos cambios del mercado, enfocados en el marketing go to
Consumer, Servicios para adaptar la estrategia phygital (Omnicanal) o el plan de servicios

completos.

Aprobacion del servicio: En este punto, el cliente habra recibido la informacién de los
planes de servicios la cual incluye la informacion del servicio, tarifas de pagos, metodologias de

trabajo e implementacion. Se busca acordar con el cliente las jornadas de asesorias (fisica y
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virtual), tiempo de duracion de la asesoria, fecha, forma de pago, indices proyectados del

rendimiento del servicio desde su adquisicion hasta la finalizacién del mismo.

Nota: (El cliente recibird una copia con del documento via electronica, si no cuenta con

correo electrdnico, se le entregara el documento en fisico.)

Por otro lado, si el cliente no esta seguro del portafolio o las opciones recomendada por
los asesores, se podran abordar las alternativas de servicio, las cuales entraran en consideracion y

acuerdo del cliente y asesor.

Inscripcién y pago: Después de elegir el servicio mas conveniente por parte el cliente y
acordar el desarrollo del mismo, se procede a realizar la inscripcion donde el cliente debe
presentar la documentacion requerida, y posteriormente se debe realizar el pago del servicio de la

forma y por los canales previamente acordados.

Inicio del servicio: Se imparte la formacion del servicio seleccionado de acuerdo a la
modalidad de aplicacién y duracién de la asesoria. Cabe resaltar que, la empresa Phygital
Company S.A.S imparte la primera asesoria virtual si el cliente posee conocimiento y manejo de

la herramienta digital y presencial si no las maneja.

Desarrollo del servicio: Durante esta etapa se acuerdan las visitas presenciales dentro del
tiempo estipulado del servicio, y se verifica y realiza seguimiento del desempefio del cliente y la

aplicabilidad de sus conocimientos adquiridos en su empresa.
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Seguimiento y control: En esta fase se determina si la empresa tuvo cambios en sus
estados de resultados durante y después de adquirido el servicio, se analiza el comportamiento de

las ventas de mas factores relacionados con el servicio.

Finalizacidn del servicio: En esta etapa se da por finalizado el servicio y los clientes
recibiran un informe detallado de la formacion recibida, un informe comparativo entre la
situacion de su empresa antes y en la actualidad referente a su desarrollo e influencia del servicio
aplicado, de igual manera, también se les ofrecera la continuidad de la formacién mediante la
adquisicion de la linea de servicio siguiente, es decir, si un cliente adquirié el servicio de
Orientacion al comercio electronico, el servicio siguiente es: Adaptacion a los nuevos cambios
del mercado, enfocados en el marketing go to Consumer, continuando y finalizando con el
servicio de adaptacion de la estrategia phygital, la cual propone la combinacién del mercado

fisico y digital en una herramienta del marketing estratégico.

Cliente satisfecho: Si el resultado final es un usuario satisfecho (resultado positivo), se le
sugiere la continuidad en los cursos con un descuento hasta del 10% y se le incluye en la
implementacion de la estrategia “Usuario especial” la cual se caracteriza por premiar con
(Bonos, descuentos, hasta mini consultorias) por usuarios a los cuales recomiende el servicio y

sean adquiridos.

Cliente no satisfecho: En toda empresa se espera que no se llegue a esta conclusion del
proceso, sin embargo, si llega a ocurrir, Phygital Company principalmente se encargara de
determinar la causa de la insatisfaccion del usuario, se analizara la situacion y se determinaran

medidas correctivas dependiendo de la causal la cual podria ser:
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— Mala atencion al cliente: capacitacion y mejoramiento para generar buena imagen
y ofrecer mejor atencion.

— Laempresa no presento cambios en sus ingresos: se verifica el servicio solicitado
con la finalidad de determinar la causa y comprobar si es necesario un cambio en
metodologias, estrategias, 0 cambio del servicio como tal

— El asesor no brindo un 6ptimo servicio: Se solicita evidencias para determinar si
se cambia no el asesor dependiendo de la situacion, si el cliente tiene la razon,
efectivamente se procede al cambio de asesor/consultor, de lo contrario debera

pagar un extra para realizar el cambio.

5. Cotizacion del servicio

Para la implementacién del proyecto se requeriran de varios materiales que permitan el
funcionamiento y desarrollo de las actividades de la empresa, para ello, se realiz6 una cotizacion

en paginas (Amazon, Alkomprar, hp) de empresas que venden los principales elementos a

utilizar.
lustracién 10 Cotizacion
COTIZACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO
EQuiPo  UTIL Unip, VALOR | VALOR FUENTE
AROS : -
Escritorio de $ $ : '

oficina 10 ! 339.900 | 2.379.300

Erw



Computador $ $
portatil 1.815.000 3.630.000
Computador $ $
del area
o . 3.145.500 @ 6.291.000
administrativa
Computadores 5 3 $
1.889.000 7.556.000
Silla de 10 $ $
escritorio 549.900 | 3.849.300
Silla cliente (kit $ $ 5 e
*2) 345.000  2.070.000 = _s?fagoo
H VisAa®
Silla de espera 10 $ 3 =
850.000 | 1.700.000 ' e
o 349.900  2.099.400 l EO.
— "”“ m




Aire 10 4 $ $
Acondicionado 2.050.000 | 8.200.000
Video - $ $
Camara 8 3 3134000 9.402.000
profesional
Mostrador de 10 1 $ $
recepcion 1.330.000 @ 1.330.000
Impresora 10 1 $ $
multi funcional 1.500.000 1.500.000
ventilador de 10 ) $ $ =
techo 188.000 376.000 3
B
Total

$ 50.383.00

((((((

EETREATeIC TEAC -] & S e a]

Fuente: Elaboracion propia
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II.  MODULO ORGANIZACIONAL

Es la forma como se distribuyen las funciones y responsabilidades que debe realizar cada
miembro de una organizacion o empresa para cumplir las metas propuestas. Debido a que toda
empresa funciona de manera diferente, requieren estructuras organizacionales distintas, por lo
cual, toda empresa segun su actividad y forma de operar debe realizar una estructura

organizacional que vaya de acuerdo con las funciones que realiza.

1. Naturaleza juridica

Nuestra organizacion estara legalmente constituida bajo la sociedad por acciones
simplificadas (SAS) la cual es una sociedad se capital de naturaleza comercial estara conformada
por varias personas naturales o juridicas creada por mediante la ley 1268 de 2008, esté ley en sus
articulos contiene todos los componentes de una sociedad por acciones simplificadas como, la
constitucidn, naturaleza y requerimientos para las empresas que desean constituirse bajo esta

jurisdiccion.

El documento de constitucion de la sociedad en sus articulos Indica que:

Articulo 1°. Indica que “la sociedad por acciones simplificada podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el monto de

sus respectivos aportes ”, de igual manera,

Articulo 3°. Expone que “la sociedad por acciones simplificada es una sociedad de

capitales cuya naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las actividades
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previstas en su objeto social ”. Ademas, para efectos tributarios, la sociedad por acciones

simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades andnimas.

Articulo 5°. Contiene los requisitos para “la constitucion y legalizacion de la sociedad”.
En este caso, la sociedad por acciones simplificadas se fundard mediante contrato o acto
unilateral, el cual corresponde a un documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
Cémara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal (la ciudad de

Monteria) y contendrd minimamente los siguientes requisitos:

— Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

— Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad
por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.

— El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

— El término de duracidn, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

— Unaenunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita.
Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita.

— El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan

pagarse.
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— La forma de administracién y el nombre, documento de identidad y facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un

representante legal.

Ademas, el PARAGRAFO 1o. indica que “el documento de constitucion sera objeto de
autenticacion de manera previa a la inscripcion en el Registro Mercantil de la Camara de
Comercio, por quienes participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse

directamente o a través de apoderado”.

Y el PARAGRAFO 20. indica “cuando los activos aportados a la sociedad comprendan
bienes cuya transferencia requiera escritura pablica, la constitucién de la sociedad debera

hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes ”.

Al crear la empresa Phygital Company mediante sociedad por acciones simplificada

tendra acceso principalmente a los siguientes dos beneficios.

— Limitacion de responsabilidades
— Aumenta las posibilidades para obtener fondos de capital de riesgo y capital

semilla.

2. Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico puede definirse como la formulacién de los objetivos y
propdsitos de una empresa, proyecto u organizacion en el cual, se consigan las metas propuestas

que buscan la sostenibilidad y perdurabilidad e incremento de la organizacion que sirve como
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marco referencial de los lineamientos establecidos en el plan estratégico (BUSINEMETRICS,

2018)

2.1 Mision

Phygital company s.a.s tiene como misién Promover el crecimiento y desarrollo
economico de la ciudad de Monteria contribuyendo con la transformacion, innovacion y
evolucion para las pequefias y medianas empresas a través de la prestacion de servicios de

consultoria y asesoria para las mipymes en e-commerce Yy la estrategia phygital.

2.2 Visién

En el afio 2027 Phygital Company se proyectara como una organizacion lider en el sector
servicio a nivel nacional. Al imponerse en el mercado como una empresa referente en innovacion
y apoyo para las pequefias y medianas empresas, seré gestora y promotora del desarrollo de las
herramientas digitales aplicadas al area del comercio, generando empleo e impulsando el

desarrollo de la economia.

2.3 Principios corporativos

Phygital tiene como base los siguientes principios que a su vez busca resaltar y mejorar

las cualidades de sus integrantes:

Prosperidad: Sera un principio muy importante ya que siempre estaremos en busqueda

de la prosperidad de nuestra empresa y de nuestros clientes
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Creatividad: es importante ser innovadores y creativos para mantener ese calor que el

cliente nos da.

Pro actividad: Todos los integrantes deben ser personas proactivas que busquen siempre

una manera de crecer con la empresa y de forma personal.

Diferenciacion: Ser caracterizados por la autenticidad y originalidad frente a la

competencia.

Inclusion: Deseamos ser promotores de la inclusién laboral y social la cual es muy

escasa en la region.

2.4 Valores corporativos

Responsabilidad: Para cumplir con las funciones que demanda nuestro servicio de

manera oportuna.

Compromiso: El compromiso con el trabajo es fundamental para realizar una excelente

labor.

Lealtad: La lealtad con la empresa y con sus clientes es importante para la organizacion

Respeto: En phygital company es importante que el personal tenga mutuo respeto

Honestidad: Ser sinceros es importante a pesar de todo tanto con el usuario y con la

misma empresa
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Altruismo: Promovemos la responsabilidad social para contribuir con el desarrollo y

mejor calidad de vida de la sociedad méas vulnerados.

Humildad: Todos los integrantes de la compafiia deben ser humildes de corazon y que su

excelencia sobresalga por si sola

3. Organigrama

Un organigrama es un esquema organizacional que representa de manera grafica la
estructura organizacional de una empresa a través de niveles jerarquias. En la cima de jerarquias
de la empresa Phygital company se encuentra la asamblea de socios, seguida del area de
direccion general, esta area esta al mando del gerente general, el cual supervisa a todo el

personal.

lustracion 11 Organigrama

Asamblea de socios

Direccion general

Area administrativa Area operativa

Secretaria Supervisor

Asesores y
Contador Consultor

Fuente: elaboracion propia.
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4. Manual de funciones

El manual de funciones de una empresa integra las descripciones de los puestos ocupados
por los miembros de la organizacion, el area al que pertenecen, quien o a quienes supervisa
segun sea el caso, la formacion profesional, la experiencia en el campo de trabajo, las
competencias y habilidades requeridas, el objetivo principal de sus actividades, finalmente, sus

funciones a desempefiar durante su ciclo de trabajo en la compafiia.

Tabla 15 Manual de funciones - Gerente general

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo o Denominacién:  Gerente general

Area: Administrativa
Supervisado por: Junta de socios
Supervisado a: Todo el personal
Numeros de Cargos: 1

FORMACION Y EXPERIENCIA

Profesional carreras de administracion con estudios
adicionales referentes a gerencia
Experiencia minima de 3 afios en el direccionamiento de
empresas digitales.
Creatividad e innovacion en gerencia
Competencia y Solucion de conflictos
habilidades del cargo: Comunicacion asertiva
Manejo de las tecnologias
Gerenciar la empresa con el objetivo de cumplir las metas
de crecimiento y desarrollo de la misma, mediante la
Objetivo principal implementacion de herramientas digitales en el desarrollo
de las actividades de la empresa, ademas ser garante de la
eficiencia de las mismas.

Formacion:

Experiencia laboral:

FUNCIONES

v Administrar la empresa con todos los principios de planeacién organizacién,
direccion y control
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trazados

ASANENEN

Implementar metodologias que permitan alcanzar los objetivos empresariales

Idear estrategias para posicionamiento de la empresa en el mercado
Representar la compafiia con los interlocutores

Promover la cultura organizacional y el buen clima laboral

Establecer y/o crear estrategias de marketing innovadoras enfocadas en la

prestacion de un excelente servicio.

\

ante socios.

Fuente: Elaboracion propia.

Evaluar resultados a travées de informes realizados periddicamente y reportar

Tabla 16 Manual de funciones - Contador

Cargo o Denominacion:
Area:

Supervisado por:
Numeros de Cargos:

MANUAL DE FUNCIONES

Contador - contratado por servicio
Administrativa

Gerente general

1

FORMACION Y EXPERIENCIA

Formacion:
Experiencia laboral:

Competencia y habilidades
del cargo:

Objetivo principal

FUNCIONES

Carrera profesional en contaduria

Minimo 3 afio

Debe tener conocimientos sobre matematicas y
contaduria, capacidad para la toma de decisiones,
razonamiento abstracto, comprension analitica y
financiera, y habilidades como la comunicacién
asertiva, liderazgo, empatia y responsabilidad.

Mantener el bienestar y orden juridico de la empresa y
garantizar el cumplimiento de los derechos y
obligaciones de la misma

v’ Realizar y documentar los informes financieros.

AR NENEN

Llevar los libros contables.

Analizar los estados financieros de la empresa.

Asesorar sobre materia financiera.

Reconocer y reportar cualquier irregularidad.

Manejar todo lo que tenga que ver con la declaracion de impuestos.

82
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v' Realizar auditorias cuando sea necesario.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17 Manual de funciones Secretaria

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo o Denominacion:  Secretaria

Area: Administrativa
Supervisado por: Gerente general
Numeros de Cargos: 1

FORMACION Y EXPERIENCIA

Formacion: Técnico o tecnologo en asistente administrativo
Experiencia laboral: Experiencia minima de 2 afios

Competenciay Creatividad e innovacidn, pro actividad y capacidad de
habilidades del cargo: adaptacion

1. documentar todo aquello referente a la empresa 'y

acompanar la gerencia en todo lo que requiera
Objetivo principal

2.Recibir y atender a los clientes cuando llegan al

establecimiento yo se comunican via telefonica

FUNCIONES

v" Manejo avanzado de las herramientas ofimaticas
v Realizar actividades de archivo (registro y control)
v Redaccion de informes

v Llevar agenda de la gerencia

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18 Funcion del asesor general

MANUAL DE FUNCIONES

Cargo o Denominacién:  supervisor

Area: Operativa

Supervisado por: Gerente general
Supervisa a: Personal del area operativa



Numeros de Cargos: 1

FORMACION Y EXPERIENCIA

formacion profesional en areas de informatica y medios
audio visuales, disefio grafico, estudios especializados en e-

Formacion: i .. e .
commerce y marketing digital con énfasis en la estrategia
phygital

Experiencia laboral: Experiencia minima de 2-3 afio

Competencia 'y
habilidades del cargo:

1. Creatividad e innovacion para el crecimiento empresarial
online

2. Comunicacion asertiva

3. Estrategias de publicidad

4. Capacidad de liderazgo

5. disciplina, empatia, carisma y sentido de la
responsabilidad

Llevarse con los clientes a un nivel de crecimiento a traves

Objetivo principal de la elaboracion de proyectos de e-commerce y estrategias

phygital mediante estrategias de posicionamiento.

FUNCIONES

v
v
v

<

SR NRNEN

Conocimiento e implementacion de estrategia phygital
Capacidad de liderazgo y direccionamiento estrategia y empresarial
Capacidad y habilidad de mando

— Estrategias que faciliten la implementacion del omnicanal.

— Integrar las estrategias de publicidad tradicional y actual.

— Actividades que faciliten el desarrollo del posicionamiento y

reconocimiento en el mercado objetivo.

Dominio de los diferentes canales digitales como, plataformas, paginas web,
redes sociales y software requeridos
Disefio de estrategias de logistica para el area offline
Asesoria integral en el desarrollo de sitios web y tiendas virtuales
Cursos de Formacion en marketing digital (herramienta y estrategias)
Elaboracion de planes estratégicos segun el servicio requerido por el cliente

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 19 Manual de funciones - Asesor / Consultor

Cargo o Denominacién:
Area:

Supervisado por:
Numeros de Cargos:

MANUAL DE FUNCIONES

Asesor / Consultor
Operativa

Gerente general

1

FORMACION Y EXPERIENCIA

Formacion:

Experiencia laboral:

Competenciay
habilidades del cargo:

Objetivo principal

FUNCIONES

formacion profesional en areas de informatica y medios
audio visuales, disefio grafico, estudios especializados en e-
commerce y marketing digital con énfasis en la estrategia
phygital

Experiencia minima de 2-3 afio

1. Creatividad e innovacion para el crecimiento empresarial
online

2. Comunicacion asertiva

3. Estrategias de publicidad

Liderazgo, disciplina, empatia, carisma y sentido de la
responsabilidad

Llevarse con los clientes a un nivel de crecimiento a través
de la elaboracion de proyectos de e-commerce y estrategias
phygital mediante estrategias de posicionamiento.

v/ Conocimiento e implementacién de estrategia phygital
— Estrategias que faciliten la implementacion del omnicanal.
— Integrar las estrategias de publicidad tradicional y actual.
— Actividades que faciliten el desarrollo del posicionamiento y
reconocimiento en el mercado objetivo.
v" Dominio de los diferentes canales digitales como, plataformas, paginas web,

redes sociales y software requeridos
v Disefio de estrategias de logistica para el area offline
v Asesoria integral en el desarrollo de sitios web y tiendas virtuales
v Cursos de Formacién en marketing digital (herramienta y estrategias)
v’ Elaboracion de planes estratégicos segun el servicio requerido por el cliente

Fuente: Elaboracion propia
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F. MODULO DE IMPACTO SOCIAL, ECONOMICO Y AMBIENTAL

1. Impacto social

El impacto social puede definirse como los cambios que sufren las personas, grupos o
comunidades de la sociedad debido al desarrollo de una actividad, proyecto o politica que de una
forma u otra afecta las condiciones de la humanidad a largo plazo (esimpact.org, s.f.). Estos
cambios puede ser directos o indirectos y también intencionales o0 no. Ademas, se presentan de

manera positiva 0 negativa sobre aspectos o dimensiones tangibles o intangibles.

Por lo tanto, se puede manifestar que la creacidn de la empresa prestadora de servicios de
consultoria y asesoria en comercio electronico e implementacion de la estrategia phygital,
Phygital Company, busca generar un impacto en la sociedad de forma positiva que puede ser
directo o indirecto. Est& accion serd mediante el ejercicio de actividades de la empresa que se
enfoca en las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Monteria. Lo cual, permitira el
desarrollo de la sociedad, familiar y profesional, ademas del aprendizaje a través de los

conocimientos de innovacion que se ofrecen.

Por otra parte, dentro de los principios corporativos de la organizacién se encuentra
estipulado el deber de la inclusion, lo que, también es una insignia para la empresa y una manera
importante de mejorar este factor tan importante dentro de la sociedad. Esto a traves de hechos
como tener en el recurso humano personas de poblaciones vulnerables sin omision de culto, raza
u orientacion sexual. Es importante destacar que se tendra la intencidn de incurrir en actividades
de responsabilidad social. Ya que, esto no solo beneficia a la compafiia sino, que aporta al

bienestar de la sociedad
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2. Impacto econdmico

Segun un articulo publicado en (Eurolnnova, s.f.) EI impacto economico alude al efecto
gue un proyecto, accion o anuncio genera en la economia de la sociedad. Cabe destacar, el
impulso econdmico es un factor muy importante al momento de realizar una evaluacion
economica de cualquier actividad antes de ponerla en marcha. Al igual que el impacto social,
este aspecto también puede generarse de manera positiva o negativa y afectar de manera directa

o indirecta en la economia de la poblacion

Al contextualizar, se puede inferir que el impacto econdmico que busca generar Phygital
Company, sera positivo debido a que, esta actividad esta dentro de la economia naranja que
apunta a sectores como, innovacion y tecnologia, ademas de la propiedad intelectual. Esta
economia ha tenido mucho auge en los tltimos tiempos y puede aportar al desarrollo econémico

del pais.

Adicionalmente, es una empresa que busca generar empleo, dentro de la organizacién y
también en las mipymes que adquieren el servicio. Lo cual significa un mejoramiento de la
calidad de vida de las familias de la ciudad. Ademas, es importante destacar, que también las
personas tendran oportunidad de formarse en el campo de la economia online que tomara méas
fuerza con los afios. Esto significa que el impacto que se presenta tendra efectos positivos en el

futuro.

Por otro lado, se puede presentar el crecimiento exponencial de las pequefias y medianas
empresas, lo cual trae como consecuencia que estas también hagan sus propios aportes a la

sociedad. Ademas, se benefician todos los sectores de la economia de la ciudad. Por
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consiguiente, el hecho de la implementacién de estrategias novedosas como phygital y manejo de
e-commerce en las mipymes, provocara el deseo de inversion de socios nacionales e incluso
internacionales que se interesen en estos métodos para sus empresas Yy se reconocera el trabajo,

productos y servicios de la ciudad.

3. Impacto ambiental

El impacto ambiental es la alteracion del medio ambiente, provocada de manera directa o

indirecta por un proyecto o actividad de un area especifica (sostenibilidad, 2022).

Al entrar en materia, Phygital Company es un proyecto de creacion de empresa que
prestara servicios en consultoria y asesoria sobre e-commerce e implementacion de la estrategia
phygital para mipymes en la ciudad de Monteria. Por consiguiente, no generard impactos
ambientales negativos, sino todo lo contrario. No solo por ser una empresa del sector servicio
sino, que no requiere de muchos recursos para su actividad, lo cual puede justificarse y tomar

como referencia algunos tipos o clases de impacto ambiental que afectan al mundo

» Aprovechamiento de los recursos naturales: Al ser una empresa de servicios
intangible, no se toma provecho de los recursos naturales para la actividad econémica,
por lo tanto no se genera impactos en este tipo

» Renovables: No se requiere la extraccion de ningln recurso para elaborar el
productos o el servicio que ofrecemos

» Contaminacion: Este es un impacto con el cual se contribuye positivamente, ya que

con este tipo de servicio se esta promoviendo a la optimizacion de recursos
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intangibles como, el internet y la disminucion del uso de materiales contaminantes
como el papel, el carton entre otros

» Ocupacion del territorio: La organizacion si requiere de un lugar material dénde
realizar las actividades laborales, pero no se ocupa ningun territorio que modifique el

ecosistema o afecte la ecologia y la biodiversidad

Por lo tanto, se concluye que Phygital Company es un proyecto de negocio que genera
impactos muy positivos en el medio ambiente. Ademas, de las actividades de responsabilidad
social en las que incurra la empresa se tendran encuentra aquellas que promuevan al cuidado

ambiental. Ya que esto también es fundamental para el futuro de la sociedad.
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G. MODULO FINANCIERO

La gestion financiera en una empresa es el factor encargado de la direccion y la
combinacion de los recursos financieros, teniendo en consideracion los indices econémicos y el
comportamiento del mercado como: Las tendencias, la inflacién, el IPC, las tasas de interés,

entre otros.

Este proceso involucra los ingresos y egresos, al igual que su administracion para generar
rentabilidad y garantizar el desempefio y desarrollo de la empresa partiendo de sus objetivos
(generar rentabilidad y encaminarla a eficiencia y eficacia en el control de los recursos). Es decir,
desde la perspectiva financiera, contempla la valoracion de los activos como la toma de

decisiones financieras y generar oportunidades de inversion (Padilla, 2012).

Con base a lo anterior, se elabora los procedimientos requeridos para la llevar a cabo la

creacion de la empresa Phygital Company S.A.S

1. Inversiones fijas

La inversion fija corresponde a la inversion en activos materiales requeridos para la
prestacion del servicio. Para el caso, Phygital Company requiere de una inversion de $
50.383.000 distribuida en inversién del proyecto (operativa) $ 33.013.200 e inversion en muebles

y enseres $ 17.369.800 millones de pesos colombianos.



Tabla 20 Inversion del proyecto

Detalle

Escritorio de oficina
Computadores de mesa
Silla cliente (kit * 2)

Silla de escritorio

Mueble de almacenamiento
Aire Acondicionado
Mostrador de recepcion

Total

MUEBLES Y ENSERES

Vida util -
anos

10
5
10
10
10
10

10

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21. Inversiones fijas del proyecto

Detalle

Escritorio de oficina
Computador portatil
Computadores de mesa
Silla de escritorio

Silla cliente (kit * 2)

Silla de espera

Mueble de almacenamiento
Aire Acondicionado

Video - Camara profesional
Impresora multi funcional
ventilador de techo

Total

Unidades

4

RN BB DNDN

Valor Unit.

$
$
$
$
$
$
$

339.900
1.889.000
345.000
549.900
349.900
2.050.000

1.330.000

INVERSION DEL PROYECTO

Vida util -
anos

10
10
5
10
10
10
10
10
3
2

10

Fuente: Elaboracidn propia.

Unidades

w

N P W NDNNDNREW RN

Valor Unit.

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

339.900
1.815.000
1.889.000

549.900

345.000

850.000

349.900
2.050.000
3.134.000
1.500.000

188.000

91

Costo Total

1.359.600
6.291.000

690.000
2.199.600
1.399.600
4.100.000
1.330.000

17.369.800

Costo Total

1.019.700
3.630.000
7.556.000
1.649.700
1.380.000
1.700.000

699.800
4.100.000
9.402.000
1.500.000

376.000

33.013.200
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2. Inversiones diferidas

Los gastos por activos intangibles son de $ 32.000.000 pesos colombianos, son los
requeridos para llevar a cabo la tramitacion legal de la empresa, ademas, comprende el costo del

estudio de factibilidad e imprevistos, estos se especifican a continuacion.

Tabla 22 Inversiones diferidas

INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES
Detalle Costo total

Estudio de factibilidad $ 3.000.000
Gastos de organizacion $ 6.000.000
Licencia y tramites $ 7.000.000
Montaje y puesta en marcha $ 10.000.000
Imprevistos y otros (10%) $ 6.000.000
Total $ 32.000.000

Fuente: Elaboracién propia

3. Inversiones en capital de trabajo

Los costos por inversién de trabajo son todos aquellos costos y gastos de funcionamiento,
también llamados costos operacionales, donde se evidencian los costos de mano de obra, gastos
del servicio publico, por depreciacion, remuneracion a empleados, otros gastos administrativos y
los gastos de venteas. A continuacion se calcularan los costos operacionales para el primer afio
de funcionamiento de la empresa Phygital Company S.A.S. Cabe resaltar, se les pagaran las
prestaciones sociales legales a los empleados, ademas del auxilio de transporte. Pero aquellos

gue sean contratados por servicios (contratos OPS) no tendran acceso a ellas.



Tabla 23 Costo operacional mano de obra

COSTO OPERACIONAL MANO DE OBRA

Prestaciones

Remuneracio Remuneracion .
Cargo n Mensual Anual sociales
51.3%
Mano de obra directa
Asesory $ 3.000.000 $ 36.000.000 $ 18.468.000
consultor (3)
Sub. Trasporte  $  117.172 $ 4.218.192
Total M.O.D. $ 40.218.192 $ 18.468.000
Mano de obra indirecta
Supervisor $ 1.200.000 $ 14.400.000 $ 7.387.200
Sub. Trasporte  $ 117.172 $ 1.406.064
Total M.O.I $ 15.806.064 $ 7.387.200
Total costo mano de obra $ 56.024.256 $ 25.855.200
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Remuneracion
final.

$54.468.000

$ 4.218.192
$ 58.686.192

$ 21.787.200
$ 1.406.064
$ 23.193.264

$ 81.879.456

Se toma el valor porcentual de las prestaciones sociales actuales 2022: Prima de

Nota:

servicios 8,33%, Cesantias 8,33%, Intereses sobre cesantias 12%, Vacaciones

4,17%. Y demés acumulando un total porcentual del 51,3%. Por otro lado, el

auxilio de transporte se fijé en $ 117.172.

Fuente: Elaboracion propia

En los costos de mano de obra, la empresa pagara $ 81.879.456. La mano de obra seré en

gran parte directa, representada principalmente por los asesores y el consultor, quienes se

encargaran de prestar el servicio directamente. Como costo de mano de obra indirecta se

encuentra solamente el supervisor.
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Tabla 24 Costos de servicios

COSTOS DE SERVICIOS
Costos de servicios (primer afio de operacion)

Servicio Unidad de Costos Cantidad Costo Total anual
medida mensual (meses)
Energia Kw /hora $ 2.000.000 12 $ 24.000.000
Internet + Tv Giga $ 180.000 12 $ 2.160.000
Acueducto Mts3 $ 90.000 12 $ 1.080.000
Mantenimiento Global $ 1.500.000 6 $ 9.000.000
TOTAL $ 36.240.000

Fuente: Elaboracion propia

El costo de los servicios para el primer afio de operacion la empresa pagara un total de $
36.240.000 pesos colombianos, los cuales corresponden a $ 24.000.000 en servicio de energia
eléctrica, $ 2.160.000 al servicio de internet, telefonia, $ 1.080.000 al servicio del acueducto y
alcantarillado, finalmente el monto mas alto se pagara al servicio de mantenimiento a los equipos
de computo, por medio de los cuales se prestara el servicio de asesoria y consultoria, $9.000.000.
Millones de pesos anuales, bimestralmente se realizard el mantenimiento por un costo de $

1.500.000.



Tabla 25 Gasto por depreciacion

Detalle

Escritorio de
oficina

Computador portatil

Computadores de
mesa

Silla de escritorio

Silla cliente (kit *
2)

Silla de espera

Mueble de
almacenamiento
Aire
Acondicionado
Video - Camara
profesional
Impresora multi
funcional

ventilador de techo

Vida util -
anos

10

10

10

10

10

10

10

10

GASTO POR DEPRECIACION OPETRATIVA

Unida
des

N

Costo
Total

$
1.019.700

$
1.815.000

$
7.556.000

$
1.649.700
$
1.380.000
$
1.700.000
$
699.800
$
4.100.000
$
9.402.000
$
1.500.000

$
376.000

1

$
101.970

$
181.500

$
1.511.200

©+

164.970

&+

138.000

©+

170.000

410.000
$
3.134.000
$
750.000

$
37.600

2

$
101.970

$
181.500

$
1.511.200

&+

164.970

&+

138.000

&+

170.000

410.000
$
3.134.000
$
750.000
$
37.600

Afos de depreciacion

3 4
$ $
101.970  101.970
$ $
181.500  181.500
$ $
1.511.200 1.511.200
$ $
164.970  164.970
$ $
138.000  138.000
$ $
170.000  170.000
$ $
69.980 69.980
$ $
410.000  410.000
$
3.134.000
$ $
37.600 37.600

5

$
101.970

$
181.500
$
0

[EEN

1.511.20

$
164.970

$
138.000

$
170.000
$
69.980
$

410.000

$
37.600

95

Valor
residual

$
509.850
$
907.500
$

+

824.850

&+

690.000

&+

850.000

&+

349.900
$
2.050.000
$

&L A

188.000
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$ $ $ $ $ $ $
Total 31.198.20 6.669.220 6.669.220 5.919.220 2.785.220 2.785.22 8.185.100
0 0

GASTO POR DEPRECIACION ADMINISTRATIVA

Vida atil - Unida Costo Afos de depreciacion

Detalle afios des Total Valor
1 2 3 4 .
residual
Escritorio de 10 4 $ $ $ $ $ $ $
oficina 1.350.600 135.960  135.960 135960 135960 135960  679.800
$ $ $ $ $ $
Comp‘rﬁggg’res de 5 2 6.291.000 1.258.200 1.258.200 1.258.200 1.258.200 1.2508.20
Silla cliente (kit * 10 5 $ $ $ $ $ $ $
2) 690.000  69.000 69.000 69.000  69.000  69.000  345.000
. oo $ $ $ $ $ $ $
<l e Esarlione = 4 2109600 219.960 219960  219.960 219.960 219.960 1.099.800
Mueble de 10 4 $ $ $ $ $ $ $
almacenamiento 1.399.600 139.960  139.960  139.960 139.960 139.960  699.800
Aire 10 ) $ $ $ $ $ $ $
Acondicionado 4100.000 410.000  410.000  410.000  410.000 410.000 2.050.000
Mostrador de 10 1 $ $ $ $ $ $ $
recepcion 1.330.000 133.000  133.000  133.000 133.000 133.000  665.000
$ $ $ $ $ $ $
Total 17.369.80 2.366.080 2.366.080 2.366.080 2.366.080 2.366.08 5.539.400
0 0

Fuente: Elaboracion propia.
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Para los gastos de depreciacion se tiene en cuenta la vida Util del activo y se deprecia con
base en ella, para algunos inmuebles su depreciacion es mas lenta que en otros. Para el primer
afo la empresa depreciara en bienes operativos $ 6.669.220 pesos colombianos, y en bienes
administrativos $ 2.366.080. Ademas, al llegar el quinto (5) afio tendra un valor residual de $

8.185.100 y 5.539.400 respectivamente.

Por otro lado, el pago o remuneracién al personal administrativo corresponderd a $
65.596.128, teniendo en consideracion el pago de las prestaciones sociales vigentes, no obstante,
al contador por ser contratado por servicios no se le pagara prestaciones. El pago a personal

administrativo se evidencia en la siguiente tabla:

Tabla 26 Pago al personal administrativo

PAGOS AL PERSONAL ADMINISTRATIVO

e Remuneracion Remuneracion Prestaciones Remuneracion
mensual anual sociales 51,3 % total

Gerente $ 2.000.000 $ 24.000.000 $ 12.480.000 $ 36.480.000
Secretaria $ 1.100.000 $ 13.200.000 $ 6.864.000 $ 19.971.600
Contador $ 520.000 $ 6.240.000 $ 6.240.000
Sub. Trans. $117.172 $ 2.812.128 $ 2.812.128
Subtotal $ 3.737.172 $ 46.252.128 $ 19.344.000 $ 65.503.728
Total remuneracion administrativo $ 65.503.128
Nota El contador se contratara por servicios, por lo tanto no tendran acceso a

prestaciones sociales

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 27 Otros gastos administrativos

OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Costo mensual Costo anual

Papeleria $  130.000 $ 1.560.000
Arriendo del local $ 3.000.000 $ 36.000.000
Industria y comercio $ 1.000.000
Dotacion personal $ 3.000.000
Elementos de aseo y limpieza $ 60.000 $  720.000
Servicios de cafeteria $ 100.000 $ 1.200.000
Total $

3.290.000 $ 43.480.000

Fuente: Elaboracién propia

En la denominacion de otros gastos administrativos se evidencia un gasto por $
43.480.000 los cuales corresponden a los gastos de papeleria, arriendo del establecimiento,

dotacion al personal, elementos de aseo y limpieza, servicios de cafeteria, entre otro.

Por otro lado, el gasto por ventas estan determinados por los gastos referentes a la

de plataformas digitales, redes sociales, y medios fisicos como volantes, folletos, vallas

publicitarias, etc. estos gastos corresponden a $ 12.000.000 anuales.

Tabla 28 Gastos por ventas

GASTOS POR VENTAS

Detalle Costo anual Costo anual
Gastos de publicidad $  1.000.000 $ 12.000.000
Total $ 1.000.000 $ 12.000.000

Fuente: Elaboracion propia

4. Distribucién De costos
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publicidad de la empresa para darse a conocer a potenciales clientes, esta se efectuara por medio
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Corresponde a la manera en la que distribuiran los costos, Phygital Company S.A.S en su

distribucion incurrird en $ 254.370.484 de los cuales $ 227.874.484 miles corresponderan a

costos fijos y $ 26.496.000 a costos variables.

Tabla 29 Distribucion de costos

DISTRIBUCION DE COSTOS

COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS TOTAL % CF Cv

Mano de Obra Directa $ 54.468.000 100 $ 54.468.000

Mano de Obra Indirecta $21.787.200 100 $21.787.200

Sub. Transporte $5.624.256 100 $5.624.256

Depreciacion $6.669.220 100 $ 6.669.220

Servicios. $ 36.240.000 6f-4v $21.744.000 $ 14.496.000
SUBTOTAL $124.788.676 $110.292.676 $ 14.496.000

GASTOS ADMINISTRATIVO

Sueldos y Prestaciones $62.523.600 100 $62.523.600

Sub. Transporte $2.812.128 $2.812.128

Depreciacion $ 2.366.080 100 $ 2.366.080

Amortizacion $ 6.400.000 100 $6.400.000

Otros gastos

Administrativos $ 43.480.000 100 $43.480.000

SUBTOTAL $117.581.808 $117.581.808 $ -

GASTOS DE VENTAS

Publicidad $ 12.000.000 100 $ 12.000.000

SUBTOTAL $ 12.000.000 $ 12.000.000

TOTAL $254.370.484 $227.874.484  $26.496.000

Fuente: Elaboracion propia

Los costos de operacion general integran los anteriore

durante el proceso de prestacion del servicio.

s costos y gastos llevados a cabo
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Tabla 30 Costos operacionales

COSTOS OPERACIONALES
Se toma como referencia de crecimiento el incremento de la inflacion 5.62%

ANOS

Detalle 1 2 3 4 5

Costos de $ $ $ $ $
Produccion 124.788.676 131.552.222 138.682.353 146.198.936 154.122.919

Gastos $ $ $ $ $
Administrativos 117.581.808 123.954.742 130.673.089 137.755.570 145.221.922

Gastos de Ventas $ $ $ $ $
12.000.000  12.650.400 13.336.052 14.058.866  14.820.856

Total costos $ $ $ $ $

operacionales. 554370484 268.157.364 282.691.493 298.013.372 314.165.697
Fuente: Elaboracion propia

La amortizacion de la inversion diferida de $ 32.000.000 millones, se realizara en un

plazo de cinco (5) afios, y tendré un valor anual de $ 6.400.000 miles de pesos colombianos.

Tabla 31 Gastos por amortizacion

AMORTIZACION GASTOS DIFERIDOS.
Activo

. Plazo Costos Valor Amortizacion Anual
Intangibles
Amortizacién Activos 1 2 3 4 5
Gastos Pre- $ $ $ $ $
operativos 5 $32.000.000 6.400. 6.400. 6.400. 6.400. 6.400.

000 000 000 000 000

$ $ $ $ $
Total Amortizacion 6.400. 6.400. 6.400. 6.400. 6.400.
000 000 000 000 000

Fuente: Elaboracién propia

5. Punto de Equilibrio
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El punto de equilibrio es fundamental en el desarrollo de cualquier negocio, ya que se
encarga de nivelas las ventas con los costos, es decir, que las ventas cubran los costos y lograr asi

el progreso de la empresa.

Para realizar el calculo del punto de equilibrio se aplicé la siguiente formula:

Cft

PE= ———
Pvn — Cvu

Donde:

— PE = punto de equilibrio
— Cft = Costo fijo total
— Cvu = Costo de venta unitario

— Pvu = precio de venta unitario.

Para poder determinar el punto de equilibrio primero determinaremos el valor porcentual
de los costos que ocupara cada servicio prestado, ya que Phygital Company S.A.S ofrecera tres

servicios.

Para el primer servicio el porcentaje requerido sera del 29% de los costos, el segundo
servicio sera del 17% y finalmente, el tercer servicio ocupara el 54% de todos los costos. Luego
se procedera a calcular el costo fijo unitario, costos variable unitario y finalmente ambos costo se

sumaran de acuerdo al servicio.
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Tabla 32 Costo total unitario

COSTO UNITARIO

0 Costo fijo o8
¥ De ] variable Costo
Detalle participac Costo Total Costo total Total
ion $ $ Cf+Cv Unit.
100% 227.874.484 26.496.000
Servicio 1 29 % $ $ $ $
66.083.600 7.683.840 73.767.440  219.546
Servicio 2 17 % $ $ $ $ $
254.370.484 38.738.662 4.504.320 43.242.982 225.224
Servicio 3
ervicio £4 % $ $ $ $

123.052.221 14.307.840 137.360.061 220.128

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Para determinar el costo unitario del servicio se necesitd dividir el costo total entre

la cantidad de servicios, para el servicio 1 se prestaran 336 servicios, para el segundo 192 y para

el tercero 624 servicios.

Después de determinar el costo para cada servicio se procede a calcular el precio de

venta, el cual se calculé mediante la siguiente formula:

Costo de venta
1 — margen de utilidad

Precio de venta =

Tabla 33 Precio de venta

PRECIO DE VENTA

i Servicio 1 = 10%
Precio de venta = Costo de venta / (1-margen de vicl 0
utilidad) Servicio 2 = 14%

Servicio 3 =26%
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Servicio Costo total unitario  Precio de venta unitario
Servicio 1 $ 219.546 $ 238.637
Servicio 2 $ 225.224 $ 255.936
Servicio 3 $ 220.128 $ 289.643

Total $ 662.695 $ 781.617

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente se calcula en punto de equilibrio para la cantidad y el precio de venta.
Tabla 34 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

PE = Cft/ (Pvu - Cvu) O Mediante costo total unitario + (costo total unitario*margen de
utilidad/100- margen de utilidad)

Servicio Punto de equilibrio de Punto de equilibrio de venta
cantidad
Servicio 1 306 $ 219.722
Servicio 2 167 $  225.404
Servicio 3 461 $ 220.658
Total 934 $663.578

Fuente: Elaboracién propia

Después de calculado el punto de equilibrio, uno para cada servicio ya que este difiere en
el porcentaje de costos requeridos, difieren en precio y cantidad se hizo necesario realizar el
proceso por servicio y no de manera generalizada.se procede a determinar el total de ingresos por

servicio al afio.
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Tabla 35 Total ingresos

TOTAL INGRESOS
| = Pvu*Unidades de servicios a prestar al afio
Unidades de Total ingreso anual

SERVICIO Pvu - NN
servicio servicios
Servicio 1 $ 238.637 336 $ 80.182.000
Servicios 2 $ 255.936 192 $ 49.139.753
Servicios 3 $ 289.643 624 $ 180.736.923
Total $ 784.216 1152 $ 310.058.676

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo al numero de servicio que se pretende realizar al afio, los ingresos obtenidos
por estos son de $ 310.058.676 millones de pesos. Los cuales corresponden a $ 80.182.000 del

servicio 1, $49.139.753 al servicio 2, finalmente, $ 180.736.923 corresponde al tercer servicio.

Tabla 36 Programa de inversion fija del proyecto

PROGRAMA DE INVERSION FIJA DEL PROYECTO

ANO0S
Servicio

0 1 2 3 4 5
Activo intangible  $ -
Obras fisicas 3 -
Maquinaria y $ 33.013.200
equipo
Muebles'y $ 17.369.800
enseres
Subtotal $ 50383000 $ - $ - $ - $ - % -

Activos diferidos
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Gastos pre $ 32.000.000

operatlvos

Subtotal $ 32.000.000

Total inversi6

otal inversion o o ne2000 $ - 0§ - § - 0§ - $ -

fija

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, se estipula que la inversion fija del proyecto

serd de $ 82.383.000 millones.

6. Capital de trabajo

El capital de trabajo esta definido como los recursos que requiere una empresa para
operar y prestar el servicio o producir el bien. Es decir, es un elemento indispensable que
requiere de gestion y administracién para abarcar los diferentes campos necesarios, este capital

debera ser gestionado de forma proactiva para evitar desgaste e iliquidez a la empresa.

Para el calculo del capital de trabajo se define primeramente sus componentes.

— ICT = CO(COPD)
— ICT = Inversion en el capital de trabajo
— CO = Ciclo operativo 360 dias

— COPD= Costo de operacion diaria

Para determinar el costo diario de operacion diaria, debemos determinar el programa

de inversion:



Tabla 37 Programa de inversion del proyecto.

PROGRAMA DE INVERSION DEL PROYECTO

Costo de Produccion
Mano de Obra

Subsidio de transporte
Materiales

Servicios

Total

Gastos de administracion

¥ BB L B

Nomina

Subsidio de transporte
Otros gastos administrativos
Gastos de Ventas

Sub. total

Total Inversion Fija

& BB H BB

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo el valor del programa de inversion $ 238.935.184 millones, se procede a

calcular el costo de operacion diaria.

COPD = Inversion fija directa / CO (ciclo operativo)

COPD = $ 238.935.184 / 360

COPD = $ 663.709

76.255.200
5.624.256
36.240.000
118.119.456

62.523.600
2.812.128
43.480.000
12.000.000
120.815.728
238.935.184

ICT = CO*COPD Co= ciclo operativo de 90 dias.

ICT =90 * 663.709

ICT = $59.733.796

106
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Finalmente se calcula el capital y se proyecta, teniendo en cuenta la tasa de inflacion del

afio inmediatamente anterior correspondiente al 5,62 %.

Tabla 38 Proyeccion del capital de trabajo

PROYECCION DEL CAPITAL DE TRABAJO

El 5,62 % de la inflacion como indice del crecimiento. 1,0562
Detalle Afos
0 1 2 3 4

Capital de Trabajo $59.733.796 $3.237.572 $3.413.048 $3.598.035 $3.783.023

Fuente: Elaboracién propia

7. Flujo neto de inversion

El flujo neto de inversién corresponde a la inversion fija, el capital de trabajo proyectado
y el valor residual a afio cinco (5) calculados anteriormente, estos deberan sumarse para

determinar el flujo. En este caso, el flujo es de $ -142.116.796 millones.

Tabla 39 Flujo neto de inversion

FLUJO NETO DE INVERSION

ARos
Detalle 0 1 ) 3 4 5
(Inversion ¢ 5 383,000
Fija)
(Capital de $ $ $ $
Trabajo) 09733796 3997570 3413048 3.508.035 3.783.023 3
Valor $
Residual $- $- $- $- 73.458.296
Flujo
Neto de -$ -$ -$ -$ -$ -$
oole 142116796 3237572 3413048 3598035 3783023 73458296

Fuente: Elaboracion propia
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8. Proyecciones financieras

Las proyecciones son analisis que permiten suponer el desenvolvimiento de la empresa en
afios futuros, no obstante, dicha proyeccion dependera de indicadores como la inflacion, la cual

serd tomada como referencia el valor de afio anterior.

A continuacion se calculan los presupuestos de ingresos de ventas, costos operacionales,

y gastos para la empresa Phygital Company S.A.S

Tabla 40 Presupuesto de ingreso por ventas

PRESUPUESTO DE INGRESOS POR VENTAS

Incremento anual para los precios de 5,62% 1,0562
Detalle ANOS
1 2 3 4 5
Servicio  Unid. 336 354 373 394 415
1 Precio
i $ 238.637 $ 251.571 $ 265.206 $ 279.580 $294.734
Sub total 3 $89.109.275 $99.030.491 $ $
80.182.000 ' ) ' ) 110.056.313 122.309.723
Servicio  Unid. 192 202 213 225 237
2 Precio
e $ 255.936 $ 269.808 $284.432 $ 299.848 $ 316.099
Sub total $ $54.610.857 $60.691.101 $ $
49.139.753 ' ’ ' ' 67.448.304 74.957.840
Servicio  Unid. 624 658 693 731 771
3 Precio
e $ 289.643 $ 305.341 $321.891 $ 339.337 $ 357.729
$ $ $ $ $
Sub total 180.736.023 200.859.745 223.222.995 248.076.117 275.696.326
$ $ $ $ $
SR T 310.058.676 344.579.877 382.944.587 425.580.734 472.963.889

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 41 Presupuesto de produccion

Detalle

Mano de obra

directa

Sub. Transporte

Depreciacion
SUBTOTAL

Sub. Transporte
Mano de Obra
Indirecta
Servicios
SUBTOTAL

TOTAL

PRESUPUESTO DE PRODUCCION
(Costos Operacionales)
Incremento anual de 5,62 % de la inflacion
ARos
1 2 3 4

$54.468.000 $57.420.166 $60.532.339 $63.813.191

$4.218.192 $4.446.818 $4.687.836 $4.941.916
$6.669.220 $6.669.220 $6.669.220 $6.669.220
$65.355.412 $68.536.204 $71.889.394 $75.424.328

Gastos generales de produccién

$117.172 $ 123.523 $ 130.218 $ 137.275

$21.787.200 $22.968.066 $24.212.935 $25.525.277

$36.240.000 $38.204.208 $40.274.876 $42.457.774
$58.144.372 $61.295.797 $64.618.029 $68.120.326

$ $ $ $
123.499.784 129.832.001 136.507.423 143.544.654

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 42 Presupuesto de administracion

PRESUPUESTOS DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Proyectado con 5,62 % de la Inflacion

Detalle

Sueldos y
Prestaciones
Sub. Transporte
Depreciacion
Otros gastos
administrativos
Amortizacion

TOTAL

ANoS
1 2 3 4

$
73.250.908

$260.435 $ 274551
$2.366.080 $ 2.366.080

$62.523.600 $65.912.379 $69.484.830

$ 234344 $  247.045
$ 2.366.080 $ 2.366.080

$43.480.000 $45.836.616 $48.320.961 $50.939.957

$ 6.400.000 $ 6.400.000 $6.400.000 $6.400.000

$ $ $ $
115.264.424  121.036.634 127.121.698 133.536.573

109

1,0562

5
$67.271.866

$5.209.768
$ 6.669.220
$ 79.150.854

$ 144.716
$ 26.908.747

$ 44.758.986
$71.812.448

$
150.963.302

1,0562

5
$ 77.221.107

$ 289.432
$ 2.366.080

$ 53.700.902

$ 6.400.000

$
139.977.521
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Fuente: Elaboracion propia

Tabla 43 Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

ARos
Detalle 1 ’ 3 4 5
Gastos de $ $ $ $ $
Publicidad 12.000.000 12.650.400 13.336.052 14.058.866  14.820.856
$ $ $ $ $

Total 12.000.000 12.650.400 13.336.052 14.058.866  14.820.856

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 44 Total Presupuesto de costos operacionales

TOTAL PRESUPUESTOS DE COSTOS OPERACIONALES

Afos

Detalle 1 ) 3 4 5
Costo de $ $ $ $ $
produccion 123.499.784  129.832.001 136.507.423 143.544.654  150.963.302
Gastos de $ $ $ $ $
administracion ~ 115.004.024  120.762.121 126.832.306 133.231.495  139.977.521
Costos de $ $
venta $12.000.000 $ 12.650.400 13.336.052  14.058.866 $ 14.820.856
Total costo $ $ $ $ $

operacional 250.503.808 263.244.521 276.675.781 290.835.015 305.761.680

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 45 Valor residual al finalizar el periodo

VALOR RESIDUAL DE ACTIVOS AL FINALIZAR EL PERIODO DE

EVALUACION
ANOS
Detalle 1 ’ 3 4 5
Activos de Produccién $ -
Activos de Administracion $ 13.724.500

Subtotal $ 13.724.500
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Capital de Trabajo $ 59.733.796
Total $ 73.458.296

Fuente: Elaboracion propia

9. Flujo neto de operacion

El flujo neto de operacion corresponde al estado financiera de la empresa, la siguiente
tabla muestra el horizonte de planeacion de la empresa, en donde a los ingresos se les descuentan

los costos y gastos administrativos, ademas se aplica impuesto legal del 35%.

Tabla 46 Flujo de operacion

FLUJO NETO DE OPERACION

ANOoS
Detalle 1 ) 3 4 5
Ingresos por $ $ $ $ $
Ventas 310.058.676 344.579.877 382.944587 425.580.734 472.963.889
Menos Costo $ $ $ $ $
Operacional ~ 250.503.808 263.244.521 276.675.781  290.835.015 305.761.680
Igual Utilidad $ $ $ $ $
Operacional 59.554.868 81.335.356  106.268.806  134.745.719 167.202.209
Menos $ $ $ $ $
'm(ggij);os 20.844.204 28467375  37.194.082  47.161.002  58.520.773
Igual a $ $ $ $ $
Utilidad Neta  38.710.664 52.867.981  69.074.724  87.584.717 108.681.436
s $ $ $ $ $
+Depreciacion g 53e300 9035300  9.035300  9.035300  9.035.300
N $ $ $ $ $
*AMOrtizacion . 110000 6.400.000  6.400.000  6.400.000  6.400.000
TOTAL $ $ $ $ $

54.145.964  68.303.281 84.510.024  103.020.017 124.116.736

Fuente: Elaboracion propia
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10. Flujo neto de plan de negocio

El flujo neto del negocio corresponde a la diferencia entre el flujo neto de operacion y el
flujo neto de inversién. Para el afio cero le empresa genera un flujo de $ -142.116.796, a partir

del afio 1 se evidencia aumento positivo del flujo financiero neto.

Tabla 47 Flujo neto plan de negocio

FLUJO FINANCIERO NETO PLAN DE NEGOCIO

ANOS
Detalle
0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de $ $ $ $ $
Operacion 54.145.964 68.303.281 84.510.024 103.020.017 124.116.736
Flujo Neto de -$ -$ -$ -$ -$ -$
Inversion 142.116.796 3.237.572 3.413.048 3.598.035 3.783.023  73.458.296
Flujo
Financiero 3 $ 3 $ 3 5
Neto 142.116.796 50.908.392 64.890.233 80.911.989 99.236.995 197.575.032

Fuente: Elaboracion propia

Diagrama de flujo: Representacion grafica del flujo neto del plan de negocio.

lHustracion 12 Flujo neto del proyecto

. $197.575.032
$ 99.236.995
$ 80.911.989
$ 64.890.233

. $ 5&%&%2[

-$ 142.116.796

Fuente: Elaboracién propia
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11. Evaluacion financiera

La evaluacion financiera es el ejercicio practico mediante el cual se intenta identificar
valorar y comparar entre si los costos y beneficios asociados a las determinadas alternativas de
proyectos de inversion con finalidad de apoyar la toma de decisiones de inversion que permitan
crear valor a la empresa (Rosa, 2018). Podemos decir queé es la identificacion de los costos y los

beneficios que permiten ejecutar el proyecto y determinar su viabilidad.

Para su calculo se hace necesario analizar los flujos netos de la empresa. Esta valoracion
financiera debe cumplir tres funciones: primero debe comprobar si los costos pueden ser
cubiertos, segundo, medir la rentabilidad de la inversion y como tercero, generar informacion

necesaria para comparar un proyecto con otras alternativas de inversion.

Ademas, se puede medir desde tres (3) perspectivas o tres criterios, los cuales que son: La
tasa interna de retorno (TIR) la relacion costo beneficio (RB/C) y el valor presente neto (VPN).
Para el célculo de la evaluacion financiera de la empresa Phygital Company S.A.S se utiliza una

tasa de oportunidad del 27%.

Al calcular el valor presente neto determinamos que nos arroja un resultado de $

78.092.490 millones.

A. VPN
Tabla 48 Calculo del VPN
CALCULO DEL VPN
Ao Tasa de oportunidad Valor VPN
0 -$142.116.796
1 27% $50.908.392  $75.649.541
2 $64.890.233
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3 $80.911.989
4 $99.236.995
5 $ 197.575.032

Fuente: Elaboracion propia

Analizando el resultado anterior determinamos con la inversion realizada en el proyecto
se obtendra una riqueza adicional de $ 75.649.541, por encima de la que se conseguiria al

invertir en una alternativa de inversion que genere un 27% de rentabilidad.

B.TIR

Tabla 49 Célculo de la TIR

CALCULODE LATIR

Valor TIR

-$ 142.116.796
$ 50.908.392
$ 64.890.233
$ 80.911.989
$
$

>
Se
o

46%

99.236.995
197.575.032

o b W NP O

Fuente: Elaboracién propia

Al analizar los resultados obtenidos al calcular la TIR, evidenciamos que esta es del 46%,
lo que indica que la inversion tiene una rentabilidad mayor a la de la tasa de oportunidad,

indicando claramente que desde la perspectiva financiera el proyecto es rentable.
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C.RB/C
CALCULODE LATIR
ANo Valor Costo RB/C
1 $ 50.908.392
2 $ 64.890.233
3 $ 80.911.989
3 $ 99,536,905 -$50.908.392 1,53
5 $ 197.575.032
Total $ 493.522.641

Fuente: Elaboracién propia

El resultado del céalculo de la relacidn beneficio costo determina que, por cada peso

invertido la empresa obtiene un ingreso de $ 1,53 pesos.
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H. FUENTES DE FINANCIACION

El plan de negocio de creacion de empresa prestadora del servicio de asesoria 'y
consultoria e-commerce e implementacion de la estrategia phygital para Mipymes de la ciudad
de Monteria, sera presentado a las Unidad de Emprendimiento de la Universidad de Cordoba
para gestionar recursos y asi poner en marcha. Y a las convocatorias del Fondo Emprender del

SENA para solicitar recursos y de esta manera poder llevar a cabo su implementacion.
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l. CONCLUSIONES

El realizar un estudio de mercado y al aplicar el instrumento de recoleccion de
informacion (encuesta) reafirmamos el conocimiento de dos realidades, la primera es el
innegable crecimiento del sector comercial en la ciudad y la secundaria, es la amenaza de
obsolescencia en las mipymes que lleva mas de 30 afios en el mercado, principalmente de
aquellas que carecen de conocimientos sobre comercio electronico o las estrategias que se

requieren para su implementacion.

Para determinar la factibilidad de la creacion de una empresa prestadora de servicios de
consultoria y asesoria en comercio electrénico e implementacion de la estrategia phygital, para
pequefias y medianas empresas de la ciudad de Monteria, fue fundamental llevar a cabo un
proyecto de investigacion y andlisis fundamentado en estudios que deben realizarse al momento

de proponer y crear un nuevo negocio.

En primera instancia se tomo en cuenta la realizacion de un estudio de mercado para
determinar la aceptacion de la nueva empresa. Cabe resaltar, que en la ciudad de Monteria no
existen otras empresas que suministren este servicio a las Mipymes. Ademas, el estudio se
realiz6 mediante la modalidad de encuesta para luego tabular los datos suministrados. Lo cual
arrojo que la creacion de Phygital Company tiene un porcentaje de aceptacion del 54.7%. Esto
indica que la necesidad de un servicio de consultoria y asesoria en comercio electronico y

estrategia phygital es muy amplia.

Por otra parte, segun el médulo técnico se elaboré un portafolio de servicios, el cual es

bastante surtido y cuenta con diferentes planes que se adaptan a las necesidades de los clientes y
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su poder adquisitivo. Por tanto, a pesar de brindar un servicio novedoso no implica que sea muy
costoso. Ademas con la localizacion se indica la ubicacion de la empresa que se encuentra en un
punto estratégico que permite su fcil acceso. Ademas se determinaron los aspectos

operacionales de la empresa.

Ademas Phygital Company también cuenta con la estructuracion de un modelo
organizacional, el cual permitié organizar la empresa con los fundamentos que debe tener como:
misidn, visién, naturaleza juridica y valores corporativos. Ademas de un organigrama muy bien

disefiado para delegar cargos y funciones tal y como en toda organizacion.

Continuando, la determinacién del impacto en la sociedad también fue un aspecto
importante para concluir la factibilidad de este negocio, ya que al llevar a cabo un nuevo
proyecto, se busca que este genere impactos positivos. En el caso de Phygital Company, el
impacto social es bastante bueno, ya que busca la inclusién y la mejor calidad de vida para las
familias ademas de la educacion. El impacto econémico es beneficioso para las Mipymes de la
ciudad de Monteria, ya que busca el desarrollo econémico y generar mas empleos. Y en cuanto

al impacto ambiental, la naturaleza del servicio permite reducir la contaminacién.

Por Gltimo, pero no menos importante, un aspecto sustancial para determinar la
factibilidad de una empresa prestadora de servicios de consultoria y asesoria en E-commerce e
implementacion estrategia phygital para las mipymes de la ciudad de Monteria, fue el estudio del
modulo financiero, a que al realizar los calculos y analisis necesarios se muestran resultados
precisos a la hora de presentar el proyecto. En el caso puntual, se tendria una inversion fija de $
83.383.000 millones de pesos. Ademas que la tasa de oportunidad es del 27% y se tendria una

rentabilidad de 46%. Cabe destacar, que la relacion costo beneficio indica que por cada peso que
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se deba la empresa tiene 1,53 para responder. Ademas se concluyd que la utilidad neta para el

primer afio seria de $ 38.710.664 millones de pesos y la utilidad final del ejercicio $ 54.145.964

millones de pesos colombianos.

Por consiguiente, luego de sintetizar los estudios tenidos en cuenta para la creacion de

Phygital Company se determina que si es un proyecto factible e innovador.
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J. RECOMENDACIONES

Se recomienda la creacidn de una empresa prestadora de servicios de consultoria y
asesoria en e-commerce e implementacion de la estrategia Phygital para las Mipymes de la
ciudad de Monteria puesto que, en primer lugar no existen registros de la existencia en la ciudad
otra empresa que se dedique a brindar este servicio, y los estudios indican la necesidad de
adquirirlo. También es recomendable porque, genera impactos positivos en la sociedad y busca

fortalecer el desarrollo econdmico y la inclusion en el territorio y la innovacion.

Por lo tanto, esta es una excelente forma de incursionar en el mercado lo online que hace
parte de la innovacion mencionada, la cual, se requiere para el desarrollo y crecimiento en la
ciudad puesto que se reconocera en territorios fuera de la misma que podra atraer nuevas
inversiones y fortalecer otros sectores de la economia. Es importante recordar que cualquier
empresa puede adquirir el servicio ofrecido sin importar el ejercicio de su compafiia. Siendo este

otro punto para recomendarlo.

En cuanto a las finanzas, se recomienda este proyecto de creacion de empresa ya que el
monto de inversién requerido no es muy elevado. Por lo que aplicarla para las convocatorias en

pro del emprendimiento lo cual seria una excelente fuente de financiacion.
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L. ANEXOS

Anexo 1. Genero de personas naturales emprendedoras

llustracion 13 Género de las personas naturales creadas Enero - Diciembre 2021

Grafico 3. Género de las personas naturales creadas
Enero - diciembre 2021

» Mujer = Hombre

Fuente: RUES - Registro Unico Empresarial y Social.

Anexo 2. Evidencia de precios de servicio
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llustracion 14 Plan de membresia basica por Tdisefio

Plan Tdisehno Bdsico - Membresia
Trimestral

Disefio de pagina web personalizado

Hosting

Subdominio

Pagina de inicio

Pagina de servicios (1)

Pagina de contacto

Pagina de quienes somos

Botén de WhatsApp

Formulario de contacto

SEO bésico

Creacién de Google My Business
Correo corporativo (Zoho Mail)
Pagina de politica de privacidad
Soporte técnico ilimitado
Informes mensuales de trafico en la pagina

Valor mensual: $188.600
Cuota inicial: $150.000

lustracién 15 Plan basico de membresia anual por Tdisefio

Plan Tdisefno Bdsico - Membresia
Anual

Disefio de pagina web personalizado

Hosting

Subdominio

Pagina de inicio

Pagina de servicios (1)

Pagina de contacto

Pagina de quienes somos

Botén de WhatsApp

Formulario de contacto

SEO basico

Creacién de Google My Business
Correo corporativo (Zoho Mail)
Pagina de politica de privacidad
Soporte técnico ilimitado
Informes mensuales de trafico en la pagina

Valor mensual: $964.400
Cuota inicial: $150.000




lustracion 16 Planes de disefio web - DesingPlus

DESIGNPLUS DISENO WEB ~ ECOMMERCE

DISENO WEB CON
PLANTILLA

Un recursa con componentes
predisefiados y esenciales para el
disefio de tu sitio web.

<

Pensade para ser desarrollado

en menos de 30 dias.

<

Disefio y estructura pre
configurados desde una plantilla
previamente seleccionada.

<

Adaptacién de plantilla a la

imagen corporativa de marca.

<

Navegacién omigable definida
por la plantilla.

Desde
COP $ 5.500.000
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INBOUND MARKETING ~ PORTAFOLIO  RECURSOS  BLOG ESEN

DISENO WEB
PERSONALIZADO

Una experiencia digital hecha a
medida, potente y dnica para tus
necesidades.

kY

Se construye en un tiempo no
inferior a 90 dias y acorde ol
proceso estratégico.

kY

Disefio tnico creado @ partir de
una estrategia de negocio.

<

Personalizacién con libertad de
crear cualquier elemento y
seccién del sitio.

<

Navegacién planeada y alineada

a objetivos de la marca.

Desde
COP $15.500.000

Politica de Privacidad y Gookies

llustracion 17 Cotizacion planes Inbound Marketing - DesingPlus

DES'GNPLUS DISENG WEB  ECOMMERCE

FULL INBOUND MARKETING

Estrategia de gestion de leads para
etapas ToFu. MoFu y BoFu.

<

Duracidn de un afio

<

Creacidn y gestion de 3
campafias

<

Creacién y gestion de ofertas
para diferentes canales

<

Gestion del blog con ofertos y
landing pages bosadas en el
contenido inteligente

<

CRM de HubSpot para la gestién
de todas los tdcticos de
marketing ademds de gestion de
blog, de redes sociales,
marketing outomotizado y
contenido inteligente

<

Tdcticos enfocadas en las tres
etopos de compra: atraceidn,

consideracion y decisidn para
convertir desconocidos en

promotores de marca

Desde
COP $ 8.500.000 / Mes

INBOUND MARKETING ~ PORTAFOLIO  RECURSOS  BLOG ESEN

LIGHT INBOUND MARKETING

Estrotegia para generacion de leads
en etapas MoFu y BoFu.

<

Duracidn de 6 meses

<

Creacidn y gestién 1 campaiio

<

Creacidn y gestidon de ofertas
para diferentes canales

<

Gestidn de londing poges
optimizados para la recepcidn de
contactos

<

CRM de HubSpot pora lo gestidn
de anuncios, landing poges.
chat, conversaciones y

formularios

<

Tacticas enfocadas en la etopa
final de compra para incentivar
en la decisién de leads
calificados

Desde °
COP $ 5.500.000 / Mes

Polfica de Privacidad y Cookies -
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lustracion 18 Plan basico de consultoria phygital - Marketing digital para pymes y emprendedores.

Anied
@lgil{h'.\l)

CONSULTOR MKT DIGITAL

PRINCIPAL SERVICIOS v CAMPARIAS DIGITALES BLOG ARTICULOS MARKETING DIGITAL CONTACTAME

SERVICIOS DE CONSULTORIAS

Te ensefio todo lo que se a lo largo de 11 afos de experiencia en Marketing Digital y te ayudo en laimplementacion

960 |

@& &Horas Mensuales ( Sesiones semanales de 1,5 horas + 30 dias de acompafiamiento por WhatsApp o llamadas telefénicas)
& Servicio Personalizado
@ Con mis consultorfas podras pasar de la teoria a aplicar el Mkt Digital en tu negocio en tiempo récord.
@ SinContratos ni clausulas de Permanencia

o En caso de requerir factura, se adiciona el 19% de IVA.

;Tienes una pregunta?

: @ g rd M ] v Y

Anexo 3. Instrumento de investigacion encuesta

Tabla 50. Instrumento de recoleccién de datos - la encuesta

Formato de encuesta para determinar la factibilidad de crear una empresa prestadora de
servicio de consultoria e-commerce utilizando la estrategia phygital para mipymes en la
ciudad de Monteria.

Objetivo: Determinar el conocimiento y porcentaje de implementacion del comercio
electronico por parte de las mipymes de la ciudad.

Correo Electrénico

Nombre y Apellidos

Nombre de la Pyme

Direccion

1) ¢Conoces las estrategias de MARKETING 1 Si
digital? 1 No

2) ¢Implementa o ha contratado un servicio de O s
asesoria en comercio electrénico y 0N
marketing digital para su negocio? 0

3) ¢Qué canal de venta utiliza méas? 71 Canal fisico
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71 Canal digital
"1 Ambos canales
4) ¢Conoce o0 ha escuchado sobre la estrategia oS
de marketing digital estratégico 0 No
PHYGITAL?
5) ¢Con que frecuencia contrata o contrataria - Trimestral
. . . L 71 Semestral
servicios de asesoria en marketing digital 0 Anual
i0?
para tu negocio: "1 Nunca he buscado asesoria
[J El Servicio postventa
[J La asesoria'y acompafiamiento
6) ¢Queé valores agregados considera ] El precio
importantes al momento de contratar un 1 Las referencias de los clientes
servicio de asesoria en comercio ] Las evidencias de éxito en otras
electrénico? empresas)
[] Todas las anteriores
(1 Ninguna
] Orientacion del uso adecuado del
comercio electronico.
"1 Adaptarse a los nuevos cambios
del mercado, enfocados en el
7) ¢Qué plan de servicio le interesaria? marketing go to Co_nsumer_.
71 Adaptar la estrategia phygital
(Omnicanal) en su negocio.
1 Paquete completo que incluya
todo lo anterior
1 $200.000 - $400.000
8) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir 1 $400.000 - $600.000
asesorias en comercio electrénico y asesoria 71 $600.000 - $800.000
en la estrategia phygital para su negocio? 1 Mas de $800.000
1 Calidad y Precio
9) ¢Cuales son las razones por las que podria 71 planes de servicios
elegir nuestro servicio? personalizados
] Servicio Post venta
10) ¢ Consideras que este servicio satisfaceria
las necesidades de las mipymes de la ciudad 0 Si
en cuanto a asesoria en el comercio 1 No

electronico y marketing digital?

Fuente: elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracion

Anexo 4. Analisis de los resultados de la encuesta de mercado

Tabla 51 ¢Conoces las estrategias de marketing?

1) ¢ Conoces las estrategias de MARKETING digital?

Respuesta N° de mipymes %
Si 190 74,2%
No 66 25,8%
Total 256 100%

lustracion 19 ¢ Conoces las estrategias de marketing?

1. éConoces las estrategias de
MARKETING digital?

190

200
150

100 66

Si No

50

Fuente: Elaboracion Propia

La primera pregunta que se realizo tiene como objetivo darnos a conocer que tan
relacionadas estan las pequefias y medianas empresas con el marketing digital y las estrategias de
este. “¢ Conoces las estrategias de MARKETING digital?” La tabla nos muestra que de un
total de 256 (100%) mipymes de la ciudad de monteria, solo el 74,2% que equivale a 190

medianas y pequefias empresas conocen las estrategias de marketing digital y el 25,8%
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equivalente a 66 mipymes NO cuentan con el conocimiento de las estrategias de marketing

digital.

Con esto podemos deducir que en el mercado se necesitan las asesorias y

acompafiamiento correcto para que las mipymes conozcan, entiendan y logren posicionarse en el

Comercio electrénico a través del marketing digital.

Tabla 52 ¢Implementa o ha contratado un servicio?

2) ¢ Implementa o ha contratado un servicio de asesoria en comercio electronico
y marketing digital para su negocio?

Respuesta N° de mipymes %
Si 140 54.7%
No 116 45.3%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracion Propia

lustracion 20 ¢ Implementa o ha contratado el servicio?

¢Implementa o ha contratado un servicio de asesoria en
comercio electronico y marketing digital para su negocio?

140 116

150

100

50

Numero de mipymes

Si No

Fuente: Elaboracion propia.
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En la grafica podemos observar que el 45.3% de las personas no cuenta con una
comercializacion electronica, lo que da a entender que ese 54.7% tiene la ventaja sobre los
demas, dado que tiene mayor posibilidad de venta. Analizando esta informacién podemos ver la
necesidad que tienen 116 mipymes de entrar en el comercio electronico buscar asesoria para

entender el mercado, utilizar herramientas tecnologicas y sacar el mejor provecho.

Tabla 53 Canal de venta

3) ¢ Qué canal de venta utiliza mas?

Respuesta N° de mipymes %
Fuente: Elaboracion
Canal Fisico 130 50,78%
Canal Digital 85 33,20%
Ambos canales 41 16,02%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 21 Canal de venta

3) ¢ Qué canal de venta utiliza mas?

140
120
100
80
60
40
20

N° de mipymes

M Canal Fisico W Canal Digital Ambos canales

Fuente: Elaboracion Propia
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Podemos notar que canal de venta mas utilizado por los consumidores es el canal fisico,
pero si nos ponemos analizar la situacion actual, la venta por el canal digital ha tomado mucha
fuerza, a raiz de la pandemia muchas empresas para no irse a la quiebra total optaron por la venta
digital. Lo cual hace indispensable la bdsqueda de asesorias, capacitaciones, acompafiamiento y

estrategias para lograr tener éxito en el comercio electrénico.

Tabla 54 ¢Conoce 0 ha escuchado sobre PHYGITAL?

4. ;Conoce 0 ha escuchado sobre la estrategia de marketing
digital estratégico PHYGITAL?

Respuesta N° de mipymes %
Si 76 30%
No 180 70%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 22 ¢ Conoce o ha escuchado sobre PHYGITAL?

4. ¢ Conoce 0 ha escuchado sobre la estrategia de marketing
digital estratégico PHYGITAL?

180
200
N° de 150
mipymes
100
50

Si No

Fuente: Elaboracion Propia
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Esta es un pregunta que sus resultados eran de esperarse, dado que es muy poco comun
escuchar estos términos entre el comercio, pero que ha venido tomando fuerzas desde el afio
2020, se puede observar en la gréfica que més del doble de personas desconoce el que son las
estrategias digitales PHYGITAL. Lo cual es de gran utilidad para las mipymes. Con estos
resultados podemos comprobar el poco conocimiento sobre marketing que tienen las empresas en

la ciudad de Monteria

Tabla 55 ¢Con que frecuencia contrata o contrataria él?

5) ¢ Con que frecuencia contrata o contrataria servicios de asesoria en
marketing digital para tu negocio?

Respuesta N° de mipymes %
Trimestral 88 34,4%
Semestral 64 25,0%
Anual 35 13,7%
Nunca he buscado asesoria 69 27,0%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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lustracién 23 ¢ Con que frecuencia contrata o contrataria el servicio?

5. ¢Con que frecuencia contrata o contrataria servicios de
asesoria en marketing digital para tu negocio?

88
69

64
' : l

Trimestral Semestral Anual Nunca he
buscado asesoria

100

[72]
[<5]
g
& %
S
o 60
©
]
Z a0

20

Fuente: Elaboracion Propia

Segun los datos recolectados, las frecuencias en la que mas buscan asesorias son
trimestralmente con un 34,4% y semestralmente un 25,0%. Anualmente solo el 19,7% busca
asesoria y lo que mas nos llama la atencion de estos datos es que el 27,7 nunca ha buscado una
asesoria para su negocio, lo cual tiene solo 2 razones, realizan el marketing digital de manera
empirica con las aplicaciones béasicas y videos que encuentran en la red 0 que en sus negocios no

manejan el canal digital.

Tabla 56 ¢Qué valores agregados considera importantes?

6) ¢ Qué valores agregados considera importantes al momento de contratar un servicio de
asesoria en comercio electrénico?

Respuesta N° de mipymes %
El Servicio postventa 30 11,7%
La asesoria y acompafiamiento 35 13,7%

El precio 47 18,4%
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Las referencias de los clientes 14 5,5%
Las evidencias de éxito en otras empresas) 10 3,9%
Todas las anteriores 120 46,9%
Ninguna de las anteriores 0 0,0%

Total 256 100%

Fuente: Elaboracién Propia

lustracion 24 . ¢Qué valores agregados considera importantes?

6. ¢Qué valores agregados considera importantes al
momento de contratar un servicio de asesoria en comercio
electréonico?
Ninguna o N° de mipymes
Todas las anteriores I 120
Las evidencias de éxito en otras.. 10
Las referencias de los clientes s 14

El precio mmsssssm—— 47

La asesoriay acompafiamiento mmmmmmmm *°

El Servicio postventa s 30

0 20 40 60 80 100 120 140
Fuente: Elaboracion
Claramente podemos observar que las pequefias y las medianas empresas estan
interesadas en el plan completo, donde puedan obtener asesoria, acompafiamiento, servicio
postventa, referencias de los clientes a un buen precio y con evidencia de éxito en otras

empresas.

Tabla 57 ¢Qué plan de servicio le interesaria?

7) ¢Qué plan de servicio le interesaria?

Respuesta N° de mipymes %
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Orientacion del uso adecuado del comercio electronico. 24 9,4%
Q(;?E;?irsg 3(!(12 nCl:JOer\]/Sous n:::]bios del mercado, enfocados en el 35 13.7%
Adaptar la estrategia phygital (Omnicanal) en su negocio. 24 9,4%
Paquete completo que incluya todo lo anterior 173 67,6%

Total 256 100%

Fuente: Elaboracion propia.

lustracién 25 ¢Qué planes de servicio le interesaria?

7¢Qué planes de servicio le interesaria?

173
180
160
150
100 24 35 24
4 ——p T o=y

n

(]

£

>

o 60

S 20

1) 0

;‘3 Orientacion del Adaptarse alos  Adaptar la Paquete

z uso adecuado nuevos cambios  estrategia completo que
del comercio del mercado, phygital incluya todo lo
electrénico.  enfocados en el (Omnicanal) en anterior

marketing goto  su negocio.
Consumer.

Fuente: Elaboracién Propia

Analizando la informacion podemos evidenciar que la mayoria de las mipymes se

encuentran interesadas en obtener el plan completo donde se incluya la orientacion del uso

adecuado del comercio electronico, el como adaptarse a los nuevos cambios del mercado,

enfocados en el marketing go to Consumer y como adaptar la estrategia phygital (Omnicanal) en

su negocio.



Tabla 58 ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio?
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8) ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por recibir asesorias en comercio electronico y
asesoria en la estrategia phygital para su negocio?

Respuesta N° de mipymes %

$200.000 - $ 400.000 160 62,5%
$ 400.000 - $ 600.000 50 19,5%
$600.000 - 800.000 30 11,7%
Més de $ 800.000 16 6,3%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracion Propia

lustracién 26 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio?

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por recibir asesorias en
comercio electrénico y asesoria en la estrategia phygital para
Su negocio?

160

wn
() 160
g 140
3 ;
E 80 30
() 60 16
S b P
pa 2

$ 200.000 - $ S 400.000 - $ $600.000 - Mas de S 800.000

400.000 600.000 800.000
M Seriesl 160 50 30 16

Fuente: Elaboracion Propia
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Analizando los datos encontramos que mas del 50% de las personas sélo estarian
dispuestas a pagar entre 200,000 y 400,000 lo cual me parece una cifra baja por todo el estudio

que tocaria hacer a su sistema de ventas.

Tabla 59 ¢ Cudles son las razones por las que podria elegir nuestro servicio?

9) ¢ Cuales son las razones por las que podria elegir nuestro servicio?

Respuesta N° de mipymes %

Calidad y Precio 100 39,1%
Paquetes de servicios personalizados 150 58,6%
Servicio Post venta 6 2,3%
Total 256 100%

lustracion 27 ¢Cuales son las razones por las que podria elegir nuestro servicio?

9. é{Cuales son las razones por las que podria elegir nuestro
servicio?

150

160

100

140
120
100

N° de personas

80
60
40

bs
Calidad y Precio Paquetes de servicios Servicio Post venta
personalizados

20

Fuente: Elaboracion Propia

Muchas mipymes no tienen una estrategia de venta digital primeramente porque no
cuenta con la disponibilidad de recursos, ni de personal capacitado para hacerlo, es por esto que

lo que mas le interesa es conseguir a alguien para hacer labores que ella no tiene disponible, esto
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los podemos observar en la grafica, donde mas del 70% de las mipymes desea planes de
servicios personalizados. Asi mismo 39.1% se encuentran interesadas en un buen servicio a un

excelente precio.

Tabla 60 ¢ Consideras que este servicio satisfaceria las necesidades de las mipymes de la ciudad?

10) ¢Consideras que este servicio satisfaceria las necesidades de las mipymes de la
ciudad en cuanto a asesoria en el comercio electrénico y marketing digital?

Respuesta N° de mipymes %

Si 250 97,7%
No 6 2,3%
Total 256 100%

Fuente: Elaboracién Propia

lustracion 28 ¢ Consideras que este servicio satisfaceria las necesidades de las mipymes de la ciudad?

10) ¢ Consideras que este servicio satisfaceria las necesidades de las pymes
de la ciudad en cuanto a asesoria en el comercio electrénico y marketing

digital?
250 g
]
250
£
>
o 200
£
% 150
° 6
> 100

50

Si No

Fuente: Elaboracion Propia

Segun los datos recolectados podemos darnos cuenta que el servicio de asesorias sobre el

comercio electronico es una necesidad en las medianas y pequefias empresas, siendo asi que el
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97,7% de las mipymes dijeron el servicio que nuestra empresa puede brindarles Sl satisface sus

necesidades actuales.



145

Anexo 5. Reglamento interno de trabajo.

El reglamento interno de trabajo de Phygital Company S.A.S. esta dentro de las
regulaciones consagradas en el Cddigo Sustantivo de Trabajo y complementado mediante
algunas leyes como la LEY 50 DE 1990, “Por la cual se introducen reformas al Codigo
Sustantivo del Trabajo y se dictan otras disposiciones” y la Ley 789 de 2002 que modifico el

articulo 160 del Caodigo Sustantivo del Trabajo, entre otras.

REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO.

CAPITULO |

Art. 1. El presente reglamento interno de trabajo prescrito por Phygital Company S.A.S
empresa prestadora de servicio de asesoria y consultoria en e-commerce e implementacion de la
estrategia Phyqgital para las mipymes, con domicilio en la ciudad de Monteria - Cérdoba, sus

disposiciones quedan sometidas tanto la empresa como todos sus trabajadores.

Este reglamento determina las condiciones a las cuales se debe sujetar la empresa, como
empleador y sus servidores. Formando parte de los contratos individuales de trabajo, escritos o
verbales, celebrados o que se celebren con todos los trabajadores, salvo estipulaciones en

contrario, que sin embargo solo pueden ser favorables al trabajador.

CAPITULO Il — CONDICIONES DE ADMISION

Art. 2. Quien aspire a un cargo en la empresa Phygital Company debe aplicar a los

procesos de seleccion publicados por la empresa y acompafiarlo con los siguientes documentos:
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a) Cédula de ciudadania

b) Autorizacion escrita del Ministerio de Trabajo

c) Certificado del ultimo empleador con quien haya trabajado en que contenga el tiempo

de servicio, la indole de la labor ejecutada y el salario devengado.

d) Certificado de personas honorables, sobre su conducta y capacidad y en su caso del

plantel de educacién donde hubiere estudiado

Paragrafo.—EI empleador podra establecer en el reglamento, ademas de los
documentos mencionados, todos aquellos que considere necesarios para admitir o no admitir al
aspirante sin embargo, tales exigencias no deben incluir documentos, certificaciones o datos
prohibidos expresamente por las normas juridicas para tal efecto asi, es prohibida la exigencia de
la inclusion en formatos o cartas de solicitud de empleo “datos acerca del estado civil de las
personas, nimero de hijos que tenga, la religién que profesan o el partido politico al cual
pertenezca” (Ley. 13/72, art. 1°); lo mismo que la exigencia de la prueba de gravidez para las
mujeres, solo que se trate de actividades catalogadas como de alto riesgo (art. 43, C.N., arts.1°y
2°, Convenio N° 111 de la OIT, Res. 3941/94 del Min trabajo), el examen de sida (D.R. 559/91,

art. 22), ni la libreta militar (Dto. 2150/95, art. 111).

CAPITULO 111 —PERIODO DE PRUEBA

Art. 3. La empresa una vez admitido el aspirante podra estipular con él un periodo inicial
de prueba que tendra por objeto apreciar por parte de la empresa, las aptitudes del trabajador y

por parte de este, las conveniencias de las condiciones de trabajo (CST, art. 76).
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Art. 4. El periodo de prueba debe ser estipulado por escrito y en caso contrario los
servicios se entienden regulados por las normas generales del contrato de trabajo (CST, art. 77,

nam. 1°).

Art. 5. El periodo de prueba no puede exceder de dos (2) meses. En los contratos de
trabajo a término fijo, cuya duracion sea inferior a 1 afio, el periodo de prueba no podra ser
superior a la quinta parte del término inicialmente pactado para el respectivo contrato, sin que

pueda exceder de dos meses.

Cuando entre un mismo empleador y trabajador se celebren contratos de trabajo
sucesivos, no es valida la estipulacién del periodo de prueba, salvo para el primer contrato (Ley.

50/90, art. 7°).

Art. 6. Durante el periodo de prueba, el contrato puede darse por terminado
unilateralmente en cualquier momento y sin previo aviso, pero si expirado el periodo de prueba y
el trabajador continuare al servicio del empleador, con consentimiento expreso o tacito, por ese
solo hecho, los servicios prestados por aquel a este, se consideraran regulados por las normas del
contrato de trabajo desde la iniciacién de dicho periodo de prueba. Los trabajadores en periodo

de prueba gozan de todas las prestaciones (CST, art. 80).

CAPITULO IV —TRABAJADORES ACCIDENTALES O TRANSITORIOS

Art. 7. Son meros trabajadores accidentales o transitorios, 1os que se ocupen en labores
de corta duracién no mayor de un mes y de indole distinta a las actividades normales de la
empresa. Estos trabajadores tienen derecho, ademaés del salario, al descanso remunerado en

dominicales y festivos (CST, art. 6°).
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CAPITULO V—HORARIO DE TRABAJO

Art. 8. La jornada laboral de la empresa Phygital Company S.A.S sera de 48 horas
semanales, distribuidas de lunes a sabado con una hora de almuerzo. La hora de entrada y salida

de los trabajadores son las que se expresan a continuacion:

De lunes a viernes:

Mariana: hora de entrada de 8:00 a.m. a 12:00 p.m.

Hora de almuerzo: de 12:00 p.m. a 2:00 p.m.

Tarde: Hora de entrada de 2:00 p.m. a 4:00 p.m.

Sabados

Horario corrido de 8:00 a.m. a 2:00 p.m.

Paragrafo— Cada semana la empresa labora 36 horas, las dos horas restantes se
acumulan para ser laboradas de forma esporadica, en horario diurno segun se solicite sin

intervenir en horario nocturno.

Paragrafo 2°— Para las empresas que laboran el dia domingo. Por cada domingo o

festivo trabajado se reconocera un dia compensatorio remunerado a la semana siguiente.

Paragrafo. 3° — La empresa no celebra contrato de trabajo con menores de edad, por

ello no consagra la regulacion a la jornada de trabajo de estos. (Pero si se contratan acatara la ley,
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especialmente el cddigo del menor, y enunciara en este reglamento las labores que son

prohibidas para los mismos y la jornada especial a que son sometidos).

Paragrafo. 4°>—Cuando la empresa tenga mas de cincuenta (50) trabajadores que laboren
cuarenta y ocho (48) horas a la semana, estos tendran derecho a que dos (2) horas de dicha
jornada, por cuenta del empleador, se dediquen exclusivamente a actividades recreativas,

culturales, deportivas o de capacitacion (Ley. 50/90, art. 21).

Paragrafo 5°—Jornada laboral flexible. (L. 789/2002, art. 51) Modificé el inciso primero

del literal C), incluyé el d) articulo 161 del Cdédigo Sustantivo del Trabajo.

c) El empleador y el trabajador pueden acordar temporal o indefinidamente la
organizacion de turnos de trabajo sucesivos, que permitan operar a la empresa o secciones
de la misma sin solucion de continuidad durante todos los dias de la semana, siempre y
cuando el respectivo turno no exceda de seis (6) horas al dia y treinta y seis (36) a la

Semana.

d) El empleador y el trabajador podran acordar que la jornada semanal de treinta y seis
(436 horas se realice mediante jornadas diarias flexibles de trabajo, distribuidas en
maximo seis dias a la semana con un dia de descanso obligatorio, que podra coincidir con
el domingo. En este, el nimero de horas de trabajo diario podra repartirse de manera
variable durante la respectiva semana y podra ser de minimo cuatro (4) horas continuas y
hasta diez (10) horas diarias sin lugar a ningun recargo por trabajo suplementario, cuando
el nimero de horas de trabajo no exceda el promedio de cuarenta y ocho (48) horas

semanales dentro de la jornada ordinaria de 6 a.m. a 10 p.m. (L. 789/2002, art. 51).
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CAPITULO VI—HORAS EXTRAS Y TRABAJO NOCTURNO

Art. 9. Trabajo ordinario y nocturno. Articulo 25 Ley 789 de 2002 que modifico el

articulo 160 del Cddigo Sustantivo del Trabajo quedara asi:

Art. 10. El trabajo suplementario o de horas extras se pagara por la empresa, en cada
caso, asi: extra nocturno si es entre las 10:00 p.m. y las 6:00 a.m., con un recargo del setenta y

cinco (75%) por ciento sobre el valor del trabajo ordinario diurno.

Art. 11. El trabajo realizado entre las 09:00 p.m. y las 6:00 a.m., se remunerara por la
empresa, en cada caso, con un recargo del treinta y cinco (35%) por ciento sobre el valor del

trabajo ordinario diurno.

Art. 12. Trabajo ordinario es el comprendido entre las 1:00 p.m. y las 09:00 p.m.

Trabajo nocturno es el comprendido entre las 09:00 p.m. y las 6:00 a.m.

Art. 13. El pago del trabajo suplementario o de horas extras y el del recargo por trabajo
nocturno se efectuara junto con el del salario ordinario, en el periodo siguiente de pago,

identificando los conceptos.

Art. 14. Tasas y liquidacion de recargos

1. El trabajo extra diurno se remunera con un recargo del veinticinco por ciento (25%)

sobre el trabajo ordinario diurno

CAPITULO VII — DIAS DE DESCANSO LEGALMENTE OBLIGATORIOS,

VACACIONES Y PERMISOS
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Art. 15. Seran de descanso obligatorio remunerado, los dias domingo y dias de fiestas

reconocidos a nivel nacional y dentro de la legislacién laboral colombiana

Paragrafo — El trabajador tiene derecho a remuneracion los dias de fiesta de caracter
civil o religioso: 1 °y 6 de enero, 19 de marzo, 1° de mayo, 29 de junio, 20 de julio, 7 de agosto,
12 de octubre, 1°y 11 de noviembre, 8 y 25 de diciembre, asi mismo, los dias jueves, viernes y

sébado santo, ascension de Jesus, Corpus Christi y sagrado corazon de Jesus.

VACACIONES REMUNERADAS

Art. 16. . Los trabajadores que hubieren prestado sus servicios durante un afio, tienen

derecho a quince (15) dias habiles consecutivos de vacaciones remuneradas.

Art. 17. . La época de las vacaciones debe ser sefialada por la empresa a mas tardar para
dentro del afio subsiguiente a aquel en que se hayan causado y deben ser concedidas
oficiosamente o a peticidn del trabajador, sin perjudicar el servicio y la efectividad del descanso.
El empleador tiene que dar a conocer al trabajador con quince (15) dias de anticipacion la fecha

en que le concedera vacaciones (CST, art. 187)

Art. 18. La empresa puede establecer para todos sus empleados una época fija para las
vacaciones simultaneas y si asi lo hiciere para los que en tal época no llevaren un afio cumplido
de servicios, se entendera que las vacaciones de que gocen son anticipadas y se abonaran a las

que se causen al cumplir cada uno el afio de servicios.

Art. 19. Si se presenta interrupcion justificada del disfrute de las vacaciones, el trabajador

no pierde el derecho de reanudarlas (CST art. 188)
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PERMISOS

Art. 20. La empresa concedera a los trabajadores permisos para faltar al trabajo, por
motivo de los siguientes casos: para el desempefio de cargos oficiales de forzosa aceptacion;
ejercer el derecho de sufragio; por razon de grave calamidad doméstica debidamente
comprobada; para desempefiar comisiones sindicales inherentes a la organizacion; o para asistir
al entierro de sus comparieros, se concedera a los trabajadores permisos no remunerados para

faltar al trabajo, en las siguientes condiciones:

1. Que el aviso se realice con la debida anticipacién al Jefe inmediato, exponiendo el
motivo del permiso, excepto en el caso de grave calamidad doméstica, en el que el aviso

debe darse dentro de los tres (3) dias siguientes al que haya ocurrido.

2. Que el nimero de los que se ausenten en los dos Gltimos casos previstos en el inciso 1°
del presente articulo, no sea tal que perjudique la marcha del establecimiento, a juicio del

representante del empleador.

3. En los demas casos (sufragio, desempefio de cargos transitorios de forzosa aceptacion
y concurrencia al servicio médico correspondiente) el aviso se hara con la anticipacion

que las circunstancias lo permitan.

Salvo convencidn en contrario y a excepcion del caso de concurrencia al servicio médico
correspondiente, el valor del tiempo empleado en los permisos sera descontado del pago
siguiente, excepto cuando el Jefe respectivo autorice compensar el tiempo faltante con

trabajo igual en horas distintas a las del turno ordinario.
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Atendiendo los principios del derecho laboral internacional, contenidos en los convenios
de la Organizacion Internacional del Trabajo, Phygital Company no celebra contratos con

menores de edad.

CAPITULO VIII —SALARIO MINIMO, CONVENCIONAL, LUGAR, DIAS,

HORAS DE PAGOS Y PERIODOS QUE LO REGULAN

Art. 21. Formas y libertad de estipulacion:

1. El empleador y el trabajador pueden convenir libremente el salario en sus diversas
modalidades como por unidad de tiempo, por obra, 0 a destajo y por tarea, etc., pero
siempre respetando el salario minimo legal o el fijado en los pactos, convenciones

colectivas y fallos arbitrales.

2. No obstante, lo dispuesto en los articulos 13, 14, 16, 21 y 340 del Codigo Sustantivo
del Trabajo y las normas concordantes con estas, cuando el trabajador devengue un
salario ordinario superior a diez (10) salarios minimos legales mensuales, valdra la
estipulacidn escrita de un salario que ademas de retribuir el trabajo ordinario, compense
de antemano el valor de prestaciones, recargos y beneficios tales como el correspondiente
al trabajo nocturno, extraordinario o al dominical y festivo, el de primas legales,
extralegales, las cesantias y sus intereses, subsidios y suministros en especie; y, en

general, las que se incluyan en dicha estipulacion, excepto las vacaciones.

En ningudn caso el salario integral podra ser inferior al monto de 10 salarios minimos
legales mensuales, mas el factor prestacional correspondiente a la empresa que no podra

ser inferior al treinta por ciento (30%) de dicha cuantia.
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3. Este salario no estara exento de las cotizaciones a la seguridad social, ni de los aportes
al SENA, ICBF, y cajas de compensacion familiar, pero la base para efectuar los aportes

parafiscales es el cincuenta por ciento (50%).

4. El trabajador que desee acogerse a esta estipulacion, recibira la liquidacion definitiva
de su auxilio de cesantia y demas prestaciones sociales causadas hasta esa fecha, sin que

por ello se entienda terminado su contrato de trabajo (L. 50/90, art. 18).

Art. 22. Se denomina jornal el salario estipulado por dias y sueldo, el estipulado con

periodos mayores (CST, art. 133).

Art. 23. Salvo convenio por escrito, el pago de los salarios se efectuara en el lugar en
donde el trabajador presta sus servicios durante el trabajo, o inmediatamente después del cese

(CST, art. 138, num. 1°).

Periodos de pago: quincenales, o mensuales.

Art. 24. El salario se pagara al trabajador directamente o a la persona que él autorice por

escrito asi:

1. El salario en dinero debe pagarse por periodos iguales y vencidos. El periodo de pago
para los jornales no puede ser mayores de una semana, y para sueldos no mayor de un

mes.

2. El pago del trabajo suplementario o de horas extras y el recargo por trabajo nocturno
debe efectuarse junto con el salario ordinario del periodo en que se han causado 0 a mas

tardar con el salario del periodo siguiente (CST, art. 134).
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CAPITULO IX — SERVICIO MEDICOS, MEDIDAS DE SEGURIDAD, RIESGOS,

PRIMEROS AUXILIOS EN CASO DE ACIDENTES DE TRABAJO.

Art. 25. Los servicios médicos para trabajadores de la empresa son de caracter
obligatorio por parte del empleador, estos se prestaran por las EPS y ARL, a través de la IPS
asignada. De igual manera, los implementos del sistema de gestion en seguridad y salud en el

trabajo (SGSST)

Art. 26. El trabajador al convertirse en empleado de la empresa debera cumplir

obligatoriamente con:

1. Realizacion de exdmenes médicos particulares o generales que prescriban el empleador
o la Empresa Prestadora de Servicios (EPS) o la Institucion Prestadora de Servicios de
Salud (IPS), en los periodos que éstas fijen por medio de sus representantes. Los

examenes correran por cuenta del empleador.

2. Someterse a los tratamientos preventivos que ordene el médico de la Empresa

Prestadora de Servicios (EPS) o de la Institucion Prestadora de Servicios de Salud (IPS).

3. Informar de cualquier anomalia o malestar de salud de manera inmediata a su

empleador

4. El trabajador debera cumplir con las medidas de higiene y seguridad industrial que

disponga la empresa para la prevencion de enfermedades o lesiones.
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Art. 27. En caso de lesiones de cualquier grado (leve, grave, mortal) el empleador o jefe
inmediato debera prestar los servicios de primeros auxilios, y solicitar ayuda médica inmediata

segun sea el caso

Art. 28. En todas las empresas las administraciones de riesgos laborales deberan realizar
seguimiento y control (estadisticas y analisis) de las enfermedades y accidentes laborales, con la

finalidad de prever, prevenir y corregir.

Paragrafo: En caso de altas incidencias de enfermedades y/o accidentes se debera
realizar estricto seguimiento y control para determinar la causa principal y proceder a

implementar medidas correctivas parciales.

CAPITULO X —PRESCRIPCIONES DE ORDEN

Art. 29. Los trabajadores tienen los siguientes deberes generales:

1. Respeto y subordinacion para con sus superiores

2. Respeto para con sus compafieros de trabajo.

3. Procurar completa armonia e inteligencia con sus superiores y con sus compafieros de

trabajo, en las relaciones personales y en la ejecucion de las labores.

4. Guardar buena conducta en todo sentido y prestar espiritu de especial colaboracion en

el orden moral y disciplinario.

5. Ejecutar los trabajos que se les confien con honradez, buena voluntad y de la mejor

manera posible, acogiendo las normas de seguridad fisica.
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6. Hacer las observaciones, reclamos y solicitudes a que haya lugar, por conducto del

respectivo superior y de manera fundada, comedida y respetuosamente.

7. Recibir y aceptar las érdenes, instrucciones y correcciones relacionadas con el trabajo
y con la conducta en general, en su verdadera intencion que es la de encaminar y

perfeccionar los esfuerzos en provecho propio y de la empresa en general.

8. Permanecer durante la jornada de trabajo en lugar visible del sitio o lugar donde debe
desempefiar su oficio, no pudiendo, por consiguiente, salvo orden superior o por

requerirlo el servicio, pasar a otras dependencias de la empresa o0 ausentarse de su puesto.

9. Observar rigurosamente las medidas y precauciones que se le indiquen, para el manejo

de las maquinas o instrumentos de trabajo.

CAPITULO XI— ORDEN JERARQUICO

Art. 30. El orden jerarquico de acuerdo con los cargos existentes en la empresa, se

encuentran relacionados en el organigrama, evidenciados de la siguiente manera:



lustracion 290rganigrama de la empresa Phygital

Asamblea de socios

Direccidn general

Area administrativa Area operativa

Secretaria Supervisor

Asesores y
Contador Consultor

Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO XIl — LABORES PROHIBIDAS PARA MUJERES Y MENORES
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Art. 31. Queda prohibido emplear a los menores de dieciocho (18) afios y a las mujeres

art. 242, ords. 2° y 3°).

en trabajo de pintura industrial, que entrafien el empleo de la cerusa, del sulfato de plomo o de
cualquier otro producto que contenga dichos pigmentos. Las mujeres sin distincion de edad y los
menores de dieciocho (18) afios no pueden ser empleados en trabajos subterraneos de las minas

ni en general trabajar en labores peligrosas, insalubres o que requieran grandes esfuerzos (CST,

Art. 32. . Los menores no podran ser empleados en los trabajos que a continuacion se

enumeran, por cuanto suponen exposicidn severa a riesgos para su salud o integridad fisica:

1. Trabajos donde el menor de edad esta expuesto a ruidos que sobrepasen ochenta (80)

decibeles.
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2. Trabajos donde se tenga que manipular con sustancias radiactivas, pinturas
luminiscentes, rayos X, o que impliquen exposicién a radiaciones ultravioletas,

infrarrojas y emisiones de radiofrecuencia.

3. Todo tipo de labores que impliquen exposicion a corrientes eléctricas de alto voltaje.

4. Trabajos en cizalladoras, cortadoras, laminadoras, tornos, fresadoras, troqueladoras,

otras maquinas particularmente peligrosas.

5. Trabajo en aquellas operaciones y/o procesos en donde se presenten altas temperaturas

y humedad.

6. Trabajos y operaciones que involucren la manipulacion de cargas pesadas.

Paragrafo— Los menores entre catorce (14) y dieciocho (18) afios, que se encuentren
cursando cursos de educacién superior (tecnélogos y carrera profesional) en institutos técnicos
especializados o universidades, podran ser empleados en aquellas labores operacionales que no

incurran con una violacion o incumplimiento a el articulo 35 del presente reglamento.

CAPITULO XII1 — NORMAS ESPECIALES PARA LA EMPRESA Y LOS

TRABAJADORES

Art. 33. Los trabajadores deben de cumplir en la vigencia del contrato laboral, con las
obligaciones y prohibiciones que le imponen el Codigo Sustantivo del Trabajo y ademas de las

obligaciones especiales fijadas en este reglamento.

1. Registrar y actualizar en la empresa su domicilio, direccion y teléfono,
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2. Estar debidamente dispuesto, con su uniforme de trabajo, en su puesto de trabajo a la
hora exacta en que empieza su turno y permanecer en él hasta la terminacion de su

jornada.

3. Asistir a las capacitaciones sobre temas relacionadas con la calidad, la seguridad

industrial, la produccién, las ventas, programados por la empresa u ordenados por ésta.

4. Dar un uso adecuado al Internet y a las licencias de software, y exclusivamente para los

fines relacionados con el trabajo asignado.

Art. 34. Las prohibiciones especiales al trabajador, independiente de las ordenadas en

el Cadigo Sustantivo del Trabajo y la legislacion de seguridad social, son las siguientes:

1. No hacer préstamos en dinero entre los trabajadores de la compafiia, con fines

lucrativos para quien presta.

2. Reemplazar a otro trabajador en sus labores o cambiar de turno sin previa autorizacion.

3. No utilizar los elementos de seguridad y aseo que se le indiquen o suministren, de

conformidad con el oficio que desempefie.

4. Sustraer datos de clientes y pasarlos a terceros, ademas de incurrir en faltas legales,

ocasiona despido inmediato.

5. Faltar al trabajo sin causa justa de impedimento 0 permiso autorizado.

6. Conservar cualquier tipo de armas en el lugar de trabajo solo se exceptla el caso del

vigilante.
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Art. 35. Obligaciones esenciales del empleador

1. Gestionar las herramientas y elementos de seguridad en el trabajo

2. Prestar atencion inmediata a los accidentes ocurridos dentro de las horas laborales bien

sea dentro de las instalaciones o fuera de ellas

3. Parar la remuneracion pactada en los contratos Garantizar el acceso a capacitaciones

laborales de manera gratuita a sus empleados

4. Cumplir con el art 238 del cddigo sustantivo del trabajo “Conceder a las empleadas que

estén en periodos de lactancia los descansos estipulados)

Art. 36. Se prohibe a la empresa:

1. Deducir, retener o compensar suma alguna del monto de salarios y prestaciones en
dinero que corresponda a los trabajadores sin autorizacion previa escrita de estos para

cada caso o sin mandamiento judicial.

2. Obligar e imponer a los trabajadores en temas politicos, religiosos o doctrinales

3. Hacer o autorizar propagandas politicas en sitios de trabajo.

4. Cerrar intempestivamente la empresa de hacer debera:

— Incurrir en sanciones legales.
— Pagar a los trabajadores los salarios y prestaciones e indemnizaciones por el lapso

que dure cerrada.
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5. Despedir sin causa 0 motivo sustentable y aprobado.
6. Vulnerar o violar los derechos fundamentales de los trabajadores.

CAPITULO VX —ESCALA DE FALTAS Y SANCIONES DISCIPLINARIAS, Y

PROCEDIMIENTO PARA APLICAR SANCIONES

Art. 37. Laempresa no puede imponer a sus trabajadores sanciones no previstas en este
reglamento, en pactos, convenciones colectivas, fallos arbitrales o en el contrato de trabajo (CST,

art. 114).

Art. 38. Se establecen las siguientes clases de faltas leves, y sus sanciones disciplinarias,

de la siguiente manera:
Sanciones disciplinarias

» Una (1) incidencia llamado de atencion, recordatorio y estudio del reglamento interno
» Dos (2) incidencias se genera la suspension por una semana (seis dias)

» Tres (3) incidencia se incurre en terminacion del contrato de manera irrevocable.

Faltas contra labores, compafieros y empresa.

1. En caso de incumplimiento o infraccidn de las obligaciones reglamentarias, o de las
normas generales que se dicten por la empresa y de las que trata este reglamento, se

aplicaran hasta las tres incidencias gradualmente por reiteracion.
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2. En el caso de: Abandonar el puesto de trabajo sin justificacion, causar dafio al
inmueble e infraestructura de la empresa sin intenciones, negarse a realizar horas extras,

se efectuaran la primera y tercera incidencia.

3. En el caso de: Negarse a realizar su funcién laboral, agredir a un compariero o superior
fisicamente, filtrar informacion a terceros de clientes o de la empresa, distribuir cualquier
tipo de sustancias psicoactivas y alucindgenas dentro de las instalaciones de empresa,
falsificar o adulterar documentos de la empresa, robar, portar armas letales, dafiar
intencionalmente bienes inmuebles, incurrir en conductas de acoso laboral, y demas
acciones consideradas delitos en el sistema penal de la constitucién terminara en la
aplicabilidad de la tercera incidencia, terminacién del contrato, ademas de informar a las

autoridades legales (toma de acciones legales) para que procedan a efectuar la ley.

CAPITULO XV — RECLAMOS: PERSONAS ANTE QUIENES DEBEN

PRESENTARSE Y SU TRAMITACION

Art. 39. Los reclamos de los trabajadores se haran ante la persona que ocupe en la
empresa el cargo de jefe inmediato y gerente general, quienes lo oirdn y resolvera en justicia,

equidad e inmediatez.

Art. 40. Se deja claramente establecido que para efectos de los reclamos a que se
refieren los articulos anteriores, el trabajador o trabajadores pueden asesorarse del sindicato

respectivo o ante autoridades que se estimen competentes.

Paragrafo. En la empresa Phygital Company S.A.S no existen prestaciones adicionales a

las legalmente obligatorias.
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CAPITULO XVI—MECANISMOS DE PREVENCION DEL ABUSO LABORAL Y

PROCEDIMIENTO INTERNO DE SOLUCION

Art. 41. Los mecanismos de prevencion de las conductas de acoso laboral previstos por
la empresa Phygital Company S.A.S. Constituyen actividades tendientes a generar una
conciencia colectiva conviviente, que promueva el trabajo en condiciones dignas y justas, la
armonia entre quienes comparten vida laboral empresarial y el buen ambiente en la empresa y

proteja la intimidad, la honra, la salud mental y la libertad de las personas en el trabajo.

Art. 42. En desarrollo del propdsito a que se refiere el articulo anterior, la empresa ha

previsto los siguientes mecanismos:

1. Informacion a los trabajadores sobre la Ley 1010 de 2006, que incluya campafas de
divulgacion preventiva, conversatorios y capacitaciones sobre el contenido de dicha ley,
particularmente en relacion con las conductas que constituyen acoso laboral, las que no,

las circunstancias agravantes, las conductas atenuantes y el tratamiento sancionatorio.

2. Espacios para el dialogo, circulos de participacion o grupos de similar naturaleza para
la evaluacion periddica de vida laboral, con el fin de promover coherencia operativa y
armonia funcional que faciliten y fomenten el buen trato al interior de la empresa Phygital

Company S.A.S.

3. Disefio y aplicacion de actividades con la participacion de los trabajadores, a fin de:

a) Establecer, mediante la construccion conjunta, valores y habitos que promuevan

vida laboral conviviente
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b) Formular las recomendaciones constructivas a que hubiere lugar en relacion con
situaciones empresariales que pudieren afectar el cumplimiento de tales valores y
habitos y

c) Examinar conductas especificas que pudieren configurar acoso laboral u otros
hostigamientos en la empresa, que afecten la dignidad de las personas, sefialando

las recomendaciones correspondientes.

4. Las demas actividades que en cualquier tiempo estableciere la empresa Phygital

Company S.A.S. para desarrollar el proposito previsto en el articulo anterior.

Art. 43. Para los efectos relacionados con la basqueda de solucion de las conductas de
acoso laboral, se establece el siguiente procedimiento interno con el cual se pretende desarrollar
las caracteristicas de confidencialidad, efectividad y naturaleza conciliatoria sefialadas por la ley

para este procedimiento:

1. La empresa tendra un comité, integrado en forma bipartita, por un representante de los
trabajadores y un representante del empleador. Los cuales se reunirdn minimo 2 veces por
mes para determinar estrategias de prevencion y evaluacion del acoso laboral, con la

finalidad de prevenir y sancionar.

2. Si como resultado de la actuacién del comité, este considerare prudente adoptar
medidas disciplinarias, dara traslado de las recomendaciones y sugerencias a los
funcionarios o trabajadores competentes de la empresa, para que adelanten los
procedimientos que correspondan de acuerdo con lo establecido para estos casos en la ley

y en el presente reglamento.
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3. Entodo caso, el procedimiento preventivo interno consagrado en este articulo, no
impide o afecta el derecho de quien se considere victima de acoso para adelantar las
acciones administrativas y judiciales correspondiente establecidas por la ley 1010 de

2016.

CAPITULO XVII — OTROS CODIGOS Y POLITICAS DE LA EMPRESA

Art. 44, La empresa cuenta con los siguientes codigos para su correcta funcionalidad en

los diferentes entornos, laboral, social y legal. Ademas, son de obligatorio cumplimiento.

1. Programa de transparencia y ética empresarial.

2. Cédigo de ética y buen gobierno corporativo

3. Politica de tratamiento de datos.

4. Programa de responsabilidad social empresarial

CAPITULO XVIII —PUBLICACION Y VIGENCIA

Art. 45. Dentro de los quince (15) dias siguientes a la notificacién de la resolucion
aprobatoria de este reglamento, el empleador lo publica mediante la fijacion de dos copias de
caracteres legibles, en dos sitios distintos. Si hubiere varios lugares de trabajo separados, la
fijacion debe hacerse en cada uno de ellos. (CST, art. 120). Con este reglamento se publicara la
resolucion aprobatoria. El presente reglamento entrara a regir ocho (8) dias después de su

publicacién, hecha en la forma prevista en el articulo anterior.
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Art. 46. Este reglamento entrara en vigencia obligatoria pasada ocho (8) dias desde su

publicacién (CST, art. 121)

Fecha: julio de 2022.

Direccidn: Calle 30 y 31 con segunda Centro de la ciudad de Monteria

Ciudad: Monteria

Departamento: Cordoba.

Representante legal: Luz Elena Herndndez Galeano



