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OBJETIVO GENERAL.

Elaborar una plataforma comercial en Sitio Web en donde se
mostraran todos los productos elaborados, tales como mochilas,
bolsos, cinturones elaborados en hilo y coco, a su vez este sitio web
servird para darse a conocer dentro de Colombia y en el mundo
entero, generando asi una dinamica comercial coherente con la

proyeccion del negocio.



METODOLOGIA.

Presentare un analisis descriptivo y cualitativo de la implementacion
de un sitio Web para la Ampliacion de la comercializacién de
Artesanias, como método alternativo a la solucién de la poca
remuneracién al trabajo elaborado a mano y una mejor colocacion de
los diferentes articulos en los diferentes mercados Nacionales e

Internacional

Se utilizaran datos cuantitativos aplicando el analisis de Método
Documental extrayendo la informacion meramente bibliografica y de
otros medios tales como revistas, periédicos, base de datos en
Internet, entre otras, que estan relacionados con los temas a tratar.
Las Fuentes de esta investigacién son netamente primarias, pero
también hare uso de las Fuentes segundarias que se encuentren
elaboradas, tales como: estadisticas, encuestas, informes de gestion,

entre otros.

RESULTADOS

Se logro crear un sitio web para la implementacion de las diferentes artesanias
elaboradas por el grupo de mujeres del corregimiento de la boquilla, en donde
finalmente este grupo de mujeres tendran la oportunidad de mostrar sus productos
a nivel nacional e internacional, ademas podran comercializar sus artesanias en
los diferentes nichos de mercado elegidos proyectando asi la dindmica del Sitio

Web a instaurar.



CONCLUSIONES

A través de este Proyecto, se busca fomentar la participaciéon real
de las mujeres en una sociedad consumista y productiva, de modo
gue puedan continuar el proceso de darle un rumbo diferente a
todas las mujeres que desarrollan estas actividades en el mismo
Corregimiento y crear sobre el valor de su persona y sus
artesanias, las cuales representan un camino largo y duro, sin
embargo, es la Unica forma de eliminar el dominio de desigualdad
de géneros.

Apoyar a los grupos mas marginados del pais es una tarea
necesaria e importante, que promueve el respeto y amor hacia
estas personas y Cartagena lo necesita mucho. Por ello, al
decidir sobre el tema de Tesis, se determino hacer un proyecto
sin costo alguno para estas mujeres en donde pudieran mostrar
cada labor desarrollada por sus manos, con solo el cobro de una
comisién por venta en cada producto y con la condicién que al
momento de hacer una exposiciéon de los productos en una tienda
en fisico, refieran este pagina como la tienda virtual donde todos
y cada uno de sus clientes potenciales puedan comprar sus
productos, crear alianzas entre ellas mismas, adquirir nuevos
socios microempresarios, y finalmente vender en donde se
generara un Gana-Gana por parte del Grupo del corregimiento
de la Boquilla y por parte del administrador del Sitio Web.
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INTRODUCCION

El comercio internacional surge como una alternativa a la solucién de
los diferentes problemas encontrados en los ambientes locales,
cuando la demanda no reflejaba ningun tipo de dinamica comercial,
mostrando situaciones, tales como la dificultad que habla en anos
anteriores al momento de expandir los mercados y desarrollar un
comercio unilateral o bilateral entre los diferentes paises. Debido a
los cambios y tendencias mundiales como lo es la globalizacion,
como también la necesidad que tiene cada pals de ser competitivo
frente a otro, por ello baso este trabajo. Implementare este concepto
de pagina web a este grupo de mujeres del corregimiento de la
boquilla para brindarles la oportunidad de desarrollar mejor su
producto y asi poderlo mostrar de una mejor manera en mercados

locales y no locales.

Ademds de esta implantacion de este disefio web, me gustaria ayudar
a este grupo de Mujeres dejandoles este modelo de pagina web, para
gque posteriormente ellas puedan desarrollar sus diferentes productos
en un ambito internacional; y mediante los beneficios obtenidos de
esta labor ellas puedan mejorar la calidad de vida de sus familias y
puedan desarrollarse como personas. Para finalmente dejarles la idea
de negocio instaurada en sus mentes y asi buscar mecanismos

diferentes para la ampliacion su negocio en un futuro.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Desde sus inicios el Comercio Internacional ha sido manejado por los
paises mas desarrollados los cuales han impuesto Normas que
afectan directa o indirectamente al resto de paises que conforman
dicho comercio. Esto ocurre debido a que en esta concentracién de
paises en desarrollo las empresas se encuentran exportando mas de
lo que importan generando cada ano un Superavit, mientras que en
los paises Subdesarrollados se genera un creciente Déficit Comercial
Externo debido a que sus Importaciones son mayores que sus
exportaciones, lo cual indica que se estan comprando mas productos
fuera del pais, que lo que en realidad se produce dentro de este. Es
por esto que las empresas cartageneras deben darse cuenta de la
necesidad que tienen de exportar para asi poder generar empleo y
mejorar calidad de vida de cada una de las personas que subsisten
por medio de esta.

En nuestro pais son pocas las personas que organizadas se dedican
a la elaboracion de trabajos manuales como el arte de tejer, hilar,
bordar, recamar, pero para el caso de un grupo de mujeres del
corregimiento de la Boquilla quienes viven en comunidades rurales
marginadas, estas actividades siguen siendo la Unica forma de traer
el sustento diario a sus hogares y la Unica forma de mejorar su nivel
de vida, pero desafortunadamente este arte es muy mal remunerado

ya que los costos de cada trabajo elaborado a mano aumentan debido
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a que la inversién de tiempo es mucho y el cuidado de la elaboracién
de cada articulo. Lo cual conlleva a cada una de las personas
dedicadas a este arte, migrar a las grandes ciudades a buscar un
trabajo no tan bien remunerado pero que le garantice un sustento
mensual, sumandole las prestaciones salariales, por medio del cual le
brindan una estabilidad a cada una de las personas con las cuales
comparten trabajo.

El corregimiento de la boquilla de donde proviene cada una de estas
mujeres que hacen parte de este grupo, se a caracterizado a través
de la historia por ser muy pobre y en donde la Unica actividad
econdmica por herencia es la pesca, incluyendo la marginalidad ha
ido de la mano con la necesidad, todo esto desatado por los pocos
empleos y el dificil acceso de recursos productivos debido a la
inconformidad de las personas con todo lo que le rodea ya sea bueno
o malo y por los bajos salaries para la poblacion originaria.

Se piensa que dentro de esta problematica, se suma el abandono y la
falta de apoyo por organismos que faciliten la tarea, de hacer de la
Boquilla, una comunidad de progreso, y que los grupos conformados
tengan oportunidades de salir adelante a través de proyectos
generadores de ingreso. Es por ello que emprendemos la tarea de
lograr la proyeccion de wun grupo de emprendedores en la
comercializacién de productos elaborados artesanalmente que siguen
siendo del atractivo tanto para el mercado nacional como el
extranjero, de alii el uso de una herramienta comercial de gran
cobertura y bajos costes, como medidas en la presentaciéon de una
oferta con demanda de alto potencial. El ciberespacio amplio en su
capacidad, estratégico en la aplicacion posibilita que a través de un
Sitio Web, se podrdn mostrar cada uno de los articulos elaborados
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dentro y fuera del pais, y a su vez estos entraran a competir en un
mercado internacional aumentando asi la demanda de este grupo de
mujeres, cuantificando beneficios que ayudaran a tener una mejor
calidad de vida ha esta parte de nuestro territorio que simboliza parte
de la cultura Colombiana.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Necesidad de mostrar las artesanias desarrolladas a mano
(artesanalmente) por el grupo de Mujeres del corregimiento de La
Boquilla, en un sitio web como alternativa de solucion para obtener
una mayor comercializacién de los diferentes articulos a Nivel
Nacional y/o Internacional, con el fin de mejorar la calidad de vida de
cada una de las personas que reciben beneficios de esta labor.
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2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar una plataforma comercial en Sitio Web en donde se
mostraran todos los productos elaborados, tales como mochilas,
bolsos, cinturones elaborados en hilo y coco, a su vez este sitio web
servird para darse a conocer dentro de Colombia y en el mundo
entero, generando asi una dinamica comercial coherente con la

proyeccion del negocio.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
X Analizar los beneficios de la creacion del sitio Web para las
artesanias elaboradas por este grupo de mujeres.

X Construir un disefio amigable con sustento estratégico de
pagina Web para el grupo de mujeres hiladoras del corregimiento de
la Boquilla.

o Realizar un Benchmarking de sitios Web de Articulos cuya

confeccién es elaborada a mano.

o Implementacion de estrategia de marketing dentro del canal de

distribucion.

X/

X Formacion para la implementacién en el ejercicio del manejo y

soporte de la pagina.
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3. JUSTIFICACION

Debido a su situacion Social y Econémica de nuestro pais, una gran
mayoria de individuos Colombianos de Comunidades Rurales
Marginadas, dedican la mayor parte de su tiempo a el arte de hilar,
bordar, recamar; en fin cualquier Habilidad que venga de sus manos,
jugando dentro de todo este arte de la Artesama la mujer un papel
fundamental en la elaboracion de cada Articulo con el fin de salir
adelante y ofrecerle una mejor calidad de vida a sus familias motor

de impulse en sus decisiones.

Ademas podria afladir que este grupo de personas, dedicadas a esta
labor son aquellas que no cuentan con un alto grado de alfabetismo y
gue no poseen los recursos necesarios para subsistir, los cuales se
distribuyen de la siguiente forma dentro del territorio Colombiano
Narifio 14,3% de la Poblacion, Sucre 10,06%, Cordoba 9.34%, Cesar
6,95% y Atlantico 6,52% entre otras’. En donde se puede observar
gue los lugares mas afectados por condiciones marginales son los
departamentos mas cercanos a la Costa Caribe. Por tal razén estas
comunidades artesanas no van a contar con los suficientes recursos
financieros para atender las necesidades exigidas por los
consumidores relacionados con la materia prima, obtencién de
utensilios y todo material que necesiten para el buen desarrollo de

dichas artesanias. Por la misma razén este grupo de personas

Diagnostico del Sector Artesanal colombiano Cap. 1, deja claro los artesanos y su actividad dentro del territorio
colombiano, y aspectos socioeconémicos.
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encontraran dificultades para asistir a exposiciones y eventos feriales
en donde puedan comercializar sus productos de manera directa con
el consumidor final, a menos que una persona de dicho grupo se
capacite y decida emprender el comienzo de una microempresa, como
lo es el caso de este Grupo de Mujeres del Corregimiento de la
boquilla, quienes comenzaron en iguales condiciones que lo expuesto
anteriormente y decidieron construir algo poco a poco, que les diera
el sustento diario, pero no ha sido suficiente pues aun tienen muchas
falencias y es necesario dedicar mas al proceso de la
comercializacion del producto. Y aun que en los mercados
internacionales la artesania colombiana presenta niveles de alta
competitividad y aceptabilidad, dada la gran variedad de articulos,
disefios y técnicas, gracias a la diversidad cultural que en este
momento atraviesan los paises, es necesario mostrar mas los
productos elaborados a mano provenientes de Colombia en el resto

del mundo.

Es por esto que en SIMPOSIO INTERNACIONAL SOBRE "LA
ARTESANIA Y EL MERCADO INTERNACIONAL: COMERCIO Y
CODIFICACION ADUANERA" nos muestran claramente cada uno de
los pasos a seguir por los paises en apoyo a esta comunidad de
personas dedicadas a dicha Ilabor; haciendo énfasis en la
comercializacion internacional y en el implemento de nuevas
tecnologias para el mayor aprovechamiento de las artesanias de la

siguiente forma:

Commercialization:

e Se hizo hincapié en la importancia de abrir y desarrollar mercados

internacionales y en la necesidad de orientaciones acerca de como
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preparar y formar artesanos con vista a una penetracion eficaz de los

mercados.

e Se subrayo la importancia de la funcion de los museos, ilustrada
por la fructuosa cooperacion existente entre el Museo del Oro de

Bogota y "Artesanias de Colombia".

e Se analizo el empleo de la tecnologia para vincular los artesanos
al mercado y conocer la base de la demanda mediante Internet. Se
observe que muchas organizaciones de artesanos se estan

incorporando a la Red.

e Se subrayo la importancia de abrir los mercados locales mediante
ferias de muestras nacionales y regionales.
. Y, finalmente proponerse utilizar los medios de comunicacion

para crear mercados locales.

Nuevas Tecnologias

. Aunque el Internet todavia no ha demostrado haber hecho un
aporte a la comercializacién de los productos artesanales pero,
debido a la naturaleza del sistema, cabe esperar que se convierta en
uno de los medios mas prometedores de comercializacion de

artesanias y otros articulos en todo el mundo.

* Internet ofrece ventajas, pues es facil de utilizar y no hacen falta
para ello conocimientos técnicos muy especializados. Ahora bien, los
usuarios deben aprender a exponer sus productos de la forma mas

atractiva posible.
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» Es necesario prepararse convenientemente antes de abrir un sitio
en la Red, es decir, prever su gestion, su actualizacién periddica, su
fiabilidad y la seleccién de la informaciéon basandose en los principios

de comercializacién mas apropiados.?

Es por esto la creacion estratégica-conceptual y creativa de un sitio
Web para el grupo de mujeres artesanas del corregimiento de la
Boquilla, por medio del cual mejoraran la comercializacién de las
diferentes artesanias realizadas, ademas, en compafia de una buena
estrategia de marketing netline, se convertiria en una buena
herramienta para abrirse a nuevos mercados internacionales. a través
de este sitio Web, el grupo de mujeres del corregimiento de la
Boquilla podran mostrar sus disefios y confecciones alrededor del
mundo y al mismo tiempo podrdn comercializar toda clase de
instrumentos, e insumos necesarios para la elaboracion de dichas
artesanias, generandoles un valor agregado y asi poder aumentar los
costos de venta, sin dejar a aun lado a los consumidores quienes van
aprestar una atencién especial a el producto elaborado por este
grupo de mujeres y a la expansion que tengan dichos productos en
los mercados nacionales e internacionales, sabiendo la influencia que
ejercen los productos con insumos de importacion sobre cada uno de
las personas que realizaran la compra de dichas artesanias por
medio de este sitio Web. De esta forma, esta comunidad de mujeres
artesanas tendran la capacidad de brindarles una mejor calidad de

vida a sus familias y su labor ejercera una mayor influencia en la

2 SIMPOSIO INTERNACIONAL SOBRE "LA ARTESANIA Y EL MERCADO INTERNACIONAL: COMERCIO Y

CODIFICACION ADUANERA" Realizado por: Organizacién de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia 'y
la Cultura

UNESCO y Centre de Comercio Internacional UNCTAD/OMC (CCIl), en donde se dejaron claras cada una de las
pautas que deben seguir los paises que tengan en su economia este tipo de comunidades , lo cual las ayudara
a expandir su mercado y a ser mas proactivas.
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economia de este corregimiento, de Cartagena y del pais y al mismo
tiempo tendrd una mayor ventaja competitiva frente a otras micro
empresas dedicadas a el mimo negocio, volviendo asi a la artesania

colombiana competitiva en los mercados internacionales.
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4. MARCO DE REFERENCIA
4.1 MARCO TEORICO

El antecedente mas antiguo que se puede encontrar acerca del
comercio internacional fue el que ocurrié después de la finalizacion
de la segunda guerra mundial, donde hubo una gran apertura
econ6mica, de la cual surgié como uno de sus resultados "El Acuerdo
General Sobre Aranceles Y Comercio" (GATT)? herramienta que fue
utilizada, para la reduccion parcial o total de los aranceles, las
barreras comerciales y la discriminacion en materia de comercio
internacional®, este, y al igual, que las otras muchas reuniones que
se realizaron para buscar un mecanismo de cooperacién entre cada
uno de los mercados internacionales, dio como resultado las

negociaciones multilaterales ejercida entre uno y otro pais.

Por otra parte se origino la Organizacién Mundial del Comercio® el
cual ha mostrado una multitud de normas de caréacter obligatorio para
todos y cada uno de los paises miembros que hacen parte de esta
misma, y asi tener un mayor desarrollo del comercio internacional y a
la vez mas confiabilidad en este. Al igual que la obtencién de

acuerdos mas amplios de apertura en los mercados en la parte de las

3 Rafael Coronado, Infolatina, Inter Press Service, México, pp.5-6, Marketing Internacional, Juan. B. Garcia
Sordo.edt McGrawHiill.

* Antes de la existencia del GATT, y teniendo en cuenta el materialismo en las relaciones comerciales, se
hicieron una multitud de reuniones y de rondas buscando la liberacién comercial entre los paises para asi
aumentar el comercio entre estos, y finalmente surgioé una ley en la carta habana, la cula permitid liberacion
del comercio y trataba temas relacionados a la libre competencia, politicas de desarrollo y mercado de trabajo.
® La OMC fue creada el 1 enero de 1995, sustituyendo al GATT, la cual esta compuesta de 149 paises los cueles
se rigen por las disposiciones tomadas por todos y cada uno de ellos.

25



mercancias, reduccion arancelaria; ademas se consiguio refuerzo de
instrucciones de caracter multilateral, sobre la productos

agropecuario, textil y prendas de vestir.

No obstante, sin dejar a un lado la influencia que tubo la expansion y
acogida de esta apertura econdmica para los afios 90 en Colombia,
luego de haber tenido una politica proteccionista que ejerciera poder
sobre el intercambio comercial con otros paises durante varias
décadas, lo cual causo una saturacion de productos locales,
generando un efecto negativa en el poder de compra con respecto a
la oferta, ademéas de la perdida de los controles de calidad por falta
de competitividad en los productos y el aumento sufrido en los
precios de articulos locales; frente a esta situacion Colombia adopto
la entrada de productos extranjeros a el mercado colombiano,
transformando la relacion produccion- demanda que habia regido al
pais por varias décadas. Como resultado, muchas industrias no
lograron sobrevivir a la competencia, y sectores enteros de
produccién desaparecieron. Para los consumidores, o al menos
aquellos consumidores cuyo poder de compra no fue afectado por la
desaparicion de ciertas industrias, la apertura significan mayor
variedad de productos a precios mas bajos y de mayor calidad®. Se
cree que la importancia de todo este tema radica en el cambio de
rumbo que le ha dado l|la apertura al mercado colombiano,
proyectandolo hacia el exterior. Es decir, que ahora las pequefias,
grandes y medianas empresas que se constituyan en los diferentes
paises y deseen expandirse en mercados internacionales, deben

tener en cuenta tres aspectos fundamentales, en primer lugar, tomar

® hitp:/mwww.lablaa.org/avudadetareas/economia/econo89.htm, Skidmore, David. (International Political Economy:
The Struggle for Power and Wealth; Wadsworth Publishing Company; Septiembre 2002
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decisiones que se encuentren a su alcance, en segundo lugar,
desarrollar el producto en el cual posean una mayor ventaja
competitiva, asi mientras mientras que una base de produccidn
tendrd que invertir mas y esparcir sus recursos para generar distintos
productos, le resulta mas conveniente especializarse en esas areas
sobre la que tiene una ventaja y simplemente importar aquellos otros
productos que necesiten’. Y por UGltimo revisar alianzas, grupos
estratégicos, acuerdos comerciales, areas de libre comercio, en todas
y cada una de las negociaciones realizadas por los paises en dicho
momento, para asi hacer mas fécil la comercializacion del los
productos a negociar segun su campo de acciéon y obtener mayores

beneficios tanto en el mercado nacional como el internacional.

4.1.1 Integracién Econdémica. Estos procesos de integracion
econdmica son cada una de las tendencias mas predominantes en el
comercio internacional de hoy, la cual consiste en la asociacién de
varios paises en un solo mercado, con el fin de obtener una
cooperacién econdmica entre cada uno de ellos, para asi poder sacar
provecho el uno del otro dependiendo de la cantidad de ventaja
comparativa que tengan los unos sobre los otros. Estos modelos de
integracién pueden asumir muchas formas segun su grado de
cooperacién y su grado de dependencia y se presentan de menor a

mayor segun su grado de integracion.

Zonas de Libre Comercio. Estos acuerdos tienen como funcidn

estructurar un mercado masivo sin barreras que impidan el flujo de

7

http://www.lablaa.org/avudadetareas/economia/econo89.htm. Skidmore, David. [International Political
Economy: The Struggle for Power and Wealth; Wadsworth Publishing Company; Septiembre 2002.
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bienes entre cada uno de los paises miembros, se creo con el fin de
reducir las obligaciones aduaneras y las barreras arancelarias entre

los paises miembros®

*UNION ADUANERA.

La siguiente etapa es la unién aduanera, en esta los paises miembros
comercializan a un arancel cero y establecen un arancel externo
comun sobre los productos importados de paises ajenos a esta unidn

aduanera®

MERCADO COMUN.
Este acuerdo implica la libre circulacién de personas, capitales y
factores entre los paises miembros, una vez ya tenido esto entonces

se adoptan aranceles externos comunes®.

*UNION ECONOMICA.

Una vez tenidos todos los anteriores acuerdos, entonces se precede
a este acuerdo el cual surge como organismo coordinador que trata
de estabilizar los niveles inflacionarios y los déficit publicos, asi
como asegurar que exista un minimo de normas en todos los paises
de tal forma que al producirse este libre movimiento de personas,

estos reciban el mismo beneficio que en sus paises.™

8 ibdem,p.283

o Marketing International, Juan B Garcia Sordo.edt. Me Graw Hill.
10 Marketing International, Juan B Garcia Sordo.edt. Me Graw Hill
1 Marketing International, Juan B Garcia Sordo.edt. Me Graw Hill.
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*UNION POLITICA.

Finalmente encontramos este tipo de integracion el cual es un
conjunto total de todas las uniones anteriores, en esta se sede
soberania en cuestién de politica macroeconémica a un organismo
supranacional el cual se encarga de

Coordinar y dirigir politicas macroeconémicas y sociales de todos y
cada uno de los miembros*?.

Partiendo de estos tipos de integracién econdmica surge la necesidad
de los acuerdos comerciales entre cada uno de los paises.

4.1.2 ACUERDOS COMERCIALES

A finales de la década de los sesenta, el gobierno de Colombia, con
el fin de garantizar el crecimiento econdémico del pais, el bienestar de
sus habitantes y preparar la economia nacional para su desarrollo en
un mundo globalizado, inicio una serie de reuniones y acercamientos
con sus vecinos geograficos y sus socios comerciales mas
importantes, buscando llegar a acuerdos los cuales les permitieran
eliminar toda clase de restricciones al comercio existentes entre los

demas paises y Colombia

4.1.2.1 COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES.

La Comunidad Andina es una organizacién constituida por Bolivia,
Colombia, Ecuador, Peru y las instituciones del Sistema Andino de
Integracién (SAl) (un conjunto de instituciones cuyo objetivo es

aumentar la integracién andina y promover su proyeccion externa).

12 Marketing International, Juan B Garcia Sordo.edt. Me Graw Hill.
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Tuvo su origen el 26 de mayo de 1969, cuando un grupo de paises
suramericanos suscribieron el Acuerdo de Cartagena de Indias,
también conocido como Pacto Andino.

Los principales objetivos de la Comunidad Andina (CAN) son:
Promover el desarrollo equilibrado y arménico de sus paises
miembros en condiciones de equidad, acelerar el crecimiento por
medio de la integracion y la cooperacion econdmica y social, impulsar
la participacion en el proceso de integracion regional con el fin de la
formacién gradual de un mercado comun latinoamericano y procurar

un mejoramiento constante en el nivel de vida de sus habitantes.

El apoyo de los diferentes presidentes de los paises miembros ha
permitido alcanzar los principales objetivos fijados por el Acuerdo de
Cartagena; por ejemplo, la liberacién del comercio de bienes en la
Comunidad (se pueden exportar bienes desde cualquier pais de la
Comunidad, destinados a los otros paises de la Comunidad, e
importar bienes desde cualquier pais de la Comunidad cuyo origen
sean otros paises de la Comunidad, sin pagar ningun tipo de

impuesto por ello. Lo anterior se conoce como una zona de libre

Comercio. Actualmente, Peru no tiene este nivel de integracién, pero
esta trabajando para alcanzarlo), la adopciéon de un arancel externo
comun (el impuesto por ingresar un producto no producido en la
Comunidad a cualquier pais de la Comunidad es el mismo,
independientemente del pais por el cual ingrese y la implantacién de
politicas econdmicas congruentes con los objetivos de la Comunidad,

entre otros.
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4.1.2.2 AREA DE LIBRE COMERCIO DE LAS AMERICAS.

El ALCA no es un acuerdo comercial firmado por Colombia, ya que
todavia se encuentra en proceso de negociacion por parte de los
diferentes paises que se van a beneficiar de el. No estan aun
negociando este acuerdo Brasil, Argentina, Uruguay, Paraguay,
Bolivia, ni Venezuela, que integran el Mercosur y se encuentran
suspendidas las negociaciones con Ecuador. En diciembre de 1994,
durante la Cumbre de las Américas de Miami, los lideres de treinta y
cuatro naciones americanas, al acordar la creacién del Area de Libre
Comercio de las Américas en 2003, dieron los primeros pasos para,
lograr la integracion de la regién, pero tras el fracaso de la reunién
de la Organizacién Mundial de Comercio en Cancun en 2003, Estados

Unidos opto por negociaciones bilaterales o sectoriales.

El objetivo fundamental que busca este acuerdo es la eliminacion de
las distintas barreras impuestas al comercio internacional (aranceles,

subsidies, salvaguardas etc.) por parte de los paises del area.

La negociacion del ALCA es responsabilidad de los ministros de
comercio (o del ministro encargado de esta actividad) de los treinta y
cuatro paises. Ellos dirigen y orientan el desarrollo del Acuerdo y
tienen a su cargo la supervision final de las negociaciones. De otra
parte, los viceministros de comercio de las treinta y cuatro naciones
conforman el Comité de negociaciones comerciales (CMC), cuyo
principal objetivo es guiar los grupos de negociacion y tomar
decisiones sobre el marco general y las reglas del Acuerdo, velando,
de forma continua, por que se creen medidas que faciliten los
negocios. Igualmente, deben garantizar la plena participacion de
todos los paises en el proceso.
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4.1.2.3 GRUPO DE LOS TRES.

El Grupo de los Tres (G-3) fue creado en San Pedro Sula (Honduras),
El 28 de febrero del989 En este lugar, los gobiernos de México,
Colombia y Venezuela firmaron el Tratado de Libre Comercio G-3,
dando origen, el 1 de enero de 1995, a una zona de libre comercio de
145 millones de habitantes.

Los principales objetivos del Tratado son los siguientes: Establecer
reglas claras y de beneficio mutuo para el intercambio comercial,
garantizar un acceso amplio y seguro a los tres mercados por medio
de la eliminacién gradual de los aranceles, asi como fortalecer los

lazos de amistad y cooperacion entre los paises miembros.

El tratado original ha venido evolucionando gracias al proceso de
negociacién desarrollado, desde 1998, por trece Grupos de alto nivel
(GAN) encargados de definir las normas relacionadas con el
comercio, la ciencia y la tecnologia, la energia, Ilas
telecomunicaciones, el transporte, las finanzas, el turismo, la cultura,
la educacién, el medio ambiente, la pesca y la acuicultura, la
cooperacién con Centroamérica y el Caribe y la prevencion y atenciéon
de desastres y calamidades.

4.1.2.4 TEORIA DEL MARKETING ELECTRONICO.

Sefala que el marketing electronico no es mas el estudio de las
técnicas del uso de Internet para publicitar y vender productos y
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servicios'®. Este tipo de Mercado tecina por Internet incluye la
publicidad por clic, los avisos en paginas web, los envios de correo
masivos, el marketing en buscadores y la mercadotecnia de bitacoras
(blogs).

La Mercadotecnia en Internet tuvo su origen a inicios de los afios 90
en forma de paginas web sencillas, que sd6lo contenian textos y
ofrecian informacion de productos. Luego evolucion6 en avisos
publicitarios completos con graficos, que paulatinamente fueron
modificando la comercializacién de productos o servicios en los
negocios. De tal forma que hoy en dia, este medio ha servido para
acortar distancias entre cada uno de los clientes que se encuentren
en los distintos puntos del pais, ciudad o mundo. Este tipo de
negociacion con el tiempo se ha vuelto mas necesaria para todas y
cada una de las empresas establecidas en el mundo, debido a que
por medio de esta herramienta, se ha facilitado la comercializacién de
los servicios o productos establecidos en el mercado. Ademas, este
medio se ha podido desarrollar de la forma expuesta anteriormente,
ya que han ingresado nuevos proveedores de Internet al mercado, lo
cual indica que mas y mas son consumidores locales y no locales,
gue tienen acceso a este medio en el nucleo de sus hogares, y que
afirman haber utilizado esta tecnologia como medio para realizar sus
compras. Segun, PAUL FLEMING, quien hace énfasis en las 4fs de
la mercadotécnica en internet, al referirse a las 4 ps en el marketing

convencional. Son las siguientes:

Flujo. Estado mental, en el cual entra un consumidor al sumergirse en

BE.commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill.
4 E-commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill.
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la red y dejarse fascinar por todo lo que alli se encuentra.

- Funcionabilidad. Construccion de paginas sencillas e interesantes
gue abarquen mayor funcionabilidad, para asi atraer a los

consumidores y evitar que se rompa la relacién usuario-organizacion.

- Feedback. Es dialogar con el cliente para conocerlo mejor y construir
una relacién basada en sus necesidades con el fin de personalizar en
funcion de esto la pagina después de cada contacto. Y asi el cliente

se sentird mas confiado al realizar la negociacion.

- Fidelizacion. Capacidad que ofrece el internet de crear comunidades,
en donde los consumidores tienen espacios de interaccion y didlogos

personalizados con los clientes, quienes podran ser asi mas fieles.

Al igual que el marketing convencional, en el marketing por internet
existen, cuatro formas que ayudan a establecer el producto en un

Mercado. Y fueron las expuestas anteriormente.

4.2 MARCO CONCEPTUAL.

* Productos Artesanales: son aquellos producidos por artesanos, ya
sea totalmente a mano, o con la ayuda de herramientas manuales o
incluso de medios mecéanicos, siempre que la contribucién manual
directa del artesano siga siendo el componente mas importante del
producto acabado. Se producen sin limitacién por lo que se refiere a
la cantidad y utilizando materias primas procedentes de recursos
sostenibles. La naturaleza especial de los productos artesanales se
basa en sus caracteristicas distintivas, que pueden ser utilitarias,

estéticas, artisticas, creativas, vinculadas a la cultura, decorativas,
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funcionales tradicionales, simbodlicas y significativas religiosa vy

socialmente.

Comercio Justo: es un mecanismo que sirve de cooperacion para la
erradicacién de la pobreza, en ayuda a los paises que se encuentran
en desarrollo, este tiene como objetivo el desarrollo sostenible de
aquellos productos que tienen poca ventaja frente a otros y de ciertas

formas excluidas en el mercado.

Sitio Web: son un agregado de paginas web, a las cuales se puede

acceder por medio de internet.

4.2.1 ANALISIS DOFA.

Herramienta que permite identificar los criterios de seleccidn
adecuados y una estrategia posible, que identifica y contiene los
puntos fuertes y débiles de la compafiia, asi como sus oportunidades

y amenazas.

Este debe enfocarse solo hacia los factores claves para el éxito del
negocio, ademas debe resaltar las fortalezas y debilidades internas,
para posteriormente compararlo de manera realista y objetiva con la
competencia, con las oportunidades y amenazas del entorno. Lo que
quiere decir que el andlisis Toda cuenta con una parte externa y una

parte interna.

La parte interna tiene que ver con las fortalezas y debilidades del
negocio, aspectos sobre los cuales los administrativos de la
organizacion tienen algun grado de control, en la parte externa la

organizacion se enfrenta en cuanto a las oportunidades ofrecidas por
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el mercado y a las amenazas presentadas por el mercado escogido.

4.3 MARKETING ON LINE.

El internet comenzé6 a finales de los anos 60 debido a que el gobierno
estadounidense tenia miedo que sus sistemas computacionales
colapsaran en caso de una guerra nuclear, entonces el internet en
sus principios surgié como un mecanismo de defensa. La Web es una
parte del internet en el cual se encuentra toda clase de informacidn,
imagenes, Hiperlinks entre otros. Esta parte del internet fue creada
en los anos 90 como un trabajo de grado, el cual consistia en facilitar
la comunicacién a los fisicos de la época. Por otra parte se dice que
el comercio electrbnico no es mas que las transacciones
automatizadas, incluyendo tanto la transferencia de informaciéon como

la de fondos, por medio de ordenadores, es decir que este no es mas

Que la compra y venta de productos o servicios a consumidores o0 a
otras empresas atreves de medios electrénicos como el Internet®™, el
cual esta conformado de la siguiente manera por cada 100 habitantes
en el mundo, 15,7 son usuarios de Internet, es decir, mas de mil
millones de personas tienen algun tipo de acceso a este medio. Esta
cifra representa un crecimiento del 17% entre diciembre de 2004 a
2006, a diferencia del resto del mundo Colombia cuenta con 687.637
suscriptores de Internet, lo cual presenta un incremento del 23,5%
respecto a junio de 2005,

Lo importante de este aparte de el marketing online es crear la
lealtad del cliente a el producto y al sitio Web lo cual se hace por

15 CRM a través del internet, Kathleen Sindell,Gestion 200.com
'® |nforme Semestral Internet- Comision De Regulacién De Telecomunicaciones.2005
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medio una serie de herramientas que ayudan significativamente a

vender el producto’ .Y a desarrollar cada una de sus caracteristicas

4.3.1. VENTAJAS DEL MARKETING ON LINE.

- Ampliacion del mercado nacional e internacional.

- Mayor comercializacion del producto a nivel internacional.
- Aumento de la demanda del producto.

- Provee information del producto.

- Modernizacién de la imagen de la microempresa

4.3.2 DESVENTAJAS DEL MARKETING ON LINE.

- No todas las personas tienen acceso a internet.
- El miedo de algunas personas para comprar productos online con
tarjetas de crédito.

- Los productos no son tangibles.

4.4 NEGOCIOS ONLINE.

En una sociedad capitalista como la nuestra, el Mercado domina la
actividad econd6mica. De hecho sin Mercado el capitalismo no

existiria.'®

La definicion mas simple de Mercado no es mas que un grupo de

compradores de un bien o0 servicio que existen en un espacio

17 Fuente: CRM a través de Internet, Kathleen Sindell, Gestibn 2000.com.Nota: el FEEDBACK es la forma mas
efectiva para la evolucion del cliente, siendo este el activo mas representativo de una organizacion, el valor de
este representa la rentabilidad econémica mas optima que se puede llegar a alcanzar.
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determinado. Una definicibn mas técnica “toda institucién o
mecanismo que reune a los compradores (Demandantes) vy

vendedores (oferentes) en un bien o servicio en particular”®

Compradores (Demandantes) y vendedores (Oferentes) se reldnen
por que los segundos ofrecen un bien o servicio y los primeros
necesitan adquirir este bien o servicio, colocado en el mercado. De
ahi que los conceptos de oferta y demanda sean importantes para la
comprensiéon del funcionamiento del Mercado. Hablar de estos dos
términos oferta y demanda determina la conducta desplegada por los
individuos cuando interactuan el dicho Mercado, ahora bien para
situar el tema con el objeto de estudio, como lo he dicho
anteriormente, debe existir un Mercado para la realizacién de una
negociacioén, y por consiguiente deben existir diferentes mercados a
nivel local y no local que quieran establecer conexiones y asi vez
negociaciones entre si, es por esto que debido a todas estas
necesidades insatisfechas en los mercados mundiales, a nivel
politico, econdédmico e industrial, ha surgido como un mecanismo de
solucién a dicha necesidad creada por todo este tema de la
expansion econdémica y la globalizacion , una herramienta necesaria
para acercar estas relaciones entre oferentes y demandantes como lo
es el internet, ademé&s este arma , ha dado como resultado de
innovacién, las transformaciones de los diferentes sectores que
existen en el Mercado, de tal forma que han mejorado
sustancialmente las distintas relaciones que podrian existir entre
cada una de las partes, y de acuerdo con lo mencionado por
JEFFREY F. RAYPORT y BERNARD J.JAWORSKI estas relaciones
entre los oferentes y demandante pueden ser de la siguiente forma:

'8 Cfr, CLEMENT., N. Economia Enfoque América Latina. Mc Graw Hill Bogota, Pag. 97
19 Cfr.Ibidem. Glosario. Pag.19
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-NAN( relaciéon Negocio a Negocio)®, las cuales se refieren al
intercambio que ocurre entre dos organizaciones, incluyendo todo lo
gue concierne a compras, administracion de proveedores,
administracién de inventarios, administracion de pagos asi como

servicio y soporte

-NAC (Negocio a Consumidor)? esta, presenta toda la relaciéon que
existe entre las empresas y los consumidores incluyendo las
actividades de ventas, busqueda de clientes, y soportar de servicio

para cada uno de los consumidores.

- CAC (Consumidor a Consumidor), comprende las transacciones
entre dos o mas consumidores y pueden o no incluir la participacion
de un tercero, ademas hace regencia a la parte de anuncios
clasificados, juegos, empleos, comunicacion con base en la Web y

servicios personales.

-CAN (consumidor a negocio) quien muestra la union de varios
consumidores que conforman un grupo para posteriormente

comercializar con la empresa.?

Ademé4s se cree que toda esta comunicacion desarrollada y este
nuevo acercamiento, por parte cada uno de los miembros que
pueden ejecutar una comercializacion o negociacion de un producto
otra vez de esta herramienta, ha aumentado notablemente, debido a

gue ha ocurrido un intercambio entre las partes de forma digitalizada

% E-commerece, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill.
! E-commerece, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill.
22 NAN: Relacién negocio a negocio, NAC: de negocio a consumidor, CAC: de consumidor a
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lo cual les ha permitido a los demandantes, satisfacer sus
necesidades y a los oferentes obtener mayores beneficios, también
se podria decir que esta herramienta, ha sido muy funcional para
cada uno de los componentes de la negociacion, pues les ha
ahorrado costes y ha disminuido tiempos, en la comercializacion de
los productos colocados en el Mercado.

Por otra parte, antes de iniciar cualquier tipo de negociacién, ya se
como vendedor (oferente) o comprador (demandante) via internet, se
debe tener muy presente, que la compafiia deberd definir sus
propésitos con claridad, puesto que son fundamentales para realizar
un marketing efectivo, dentro de los mercados a incurrir. Lo cual
guiere decir, que dentro de esta nueva economia los propésitos que
se tengan, en cuanto a las decisiones estratégicas con respecto al
cliente y todo lo concerniente a la negociacién se van a relacionar
con las decisiones tecnoldgicas y estas ultimas van a estar
entrelazadas con la seleccion de los proveedores, y a su vez con las
diferentes clases de negociaciones que se puedan realizar en un
tiempo determinado, ademas se cree que para lograr un marketing
mas efectivo, se debera obtener una respuesta competitiva en un
tiempo real, dentro de la negociacién a tener, pues una de las
necesidades del consumidor al momento de establecer la
comunicacidén via internet con el vendedor( oferente) — comprador(
demente) es reducir tiempos y ganar costes, lo cual implica que la
tienda siempre debera estar abierta para el consumidor 24 x 7%, pues
alli, donde el vendedor( oferente) — comprador( demente) podra,

determinar el tiempo de busqueda de productos, tendra la opcion de

consumidor, y CAN: consumidor a negocio.
3 E-commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill., pag 8 Cap. 1
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crear productos, podra colocar productos, ademas comparar precios
de productos y finalmente el es quien tendra el poder de compra, es

decir que el cliente, controlara la interaccién en la negociacion.

por su parte este grupo de mujeres del corregimiento de la boquilla
una vez, ya con sus propdsitos bien establecidos y concretos los
cuales van dirigidos a la generacién de clientes potenciales,
incremento de ventas, atencidén al cliente y idealizaciéon del cliente a
su producto, podran iniciar satisfactoriamente la proyeccién de su
negocio en el Sitio Web a instaurar, para asi comenzar la
comercializacién de los productos, ya sea como vendedor( oferente) —
comprador (demante), en los Mercado nacionales e internacionales y
asi finalmente obtener mayores beneficios de los productos que
fueron desarrollados y colocados en este mercado, para luego ir
paulatinamente creciendo como empresa, y asi vez ir generando
cierta cantidad de empleo que va beneficiar al resto de personas que
se dedican a esta labor en dicho corregimiento, lo cual les ayudara a
poder subsistir y a la vez les ayudara a mejorar la calidad de vida
de quienes los rodean.

Los Sitios Web proporcionan a los consumidores informacién valiosa
y gque es costosa de obtener de otra manera. No existe otro método
de facil interaccién entre vendedor (oferente) — comprador (demante),
y que a su vez obtenga la cantidad y la calidad de la compaifias
sobre productos, bienes o servicio.
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4.5 Estadisticas del uso de internet.

Section101  Estedisticas de Poblacion y Uso de Internet Mundiel.

Section1l®@  Regones Section1(8  Pobladion Section1lO4  Wsuaios  Sectionl06  Internet Section106  Pendracion Sedtion 107 Incremato Section1B  Usuarios
dd Mundo (2009 Est) de Internet Users (%Roblacion) %dd Uso %
Dec. 31, 2000 Latest Deta 20002009 nmundia

Section109  Africa Sedion110 Q10232 Sedinlll 451440 Sedinll? 69BI0  Sedinlld  67% Sadin114  1309% Sedinlls  39%
Stion116  Asia Seion117 3808070503 Sedionl18 11434000 Sedionll9 7421390 Sedinld  185% Sedin12l  5161%  Sdinl2  422%
Section123  Erope  Sedionl24  8BE&EOE8  SedinlS 160608 Sedinl2s 42330474 SdinlZr  501% Sdinl28  229% - Sdinl®d  242%

Section130  Mdde — Sedionl3l 2268706 Sedinl®2 328480 Sedinl33 4794146 2 Sdinl3d 2B7% Sdinl3d  1302% Sedinl3¥  29%
Esst

Section 137 North Sedion138  A0BLAL  SedionlP 1080680 Setion140  XB1,7H50  Sedinldl  739% Sedionl4?2 129%  Sdinl43  151%
Argica

Section144  Latin Sion145 53562468 Sedionl4s 18068919 Sedionld7s  1/8A4D  Sadinld8 00% Sion149 831%  Seinl50  105%
AmericalCaribbean

Section151  CQoesnia/ Sedionl®2 #AAD201  Sedinl158 76040  Sedinls 2088019 Sedinl®  601% Sedionl5%6 17834%  Sdionls57 12%
Austrdia

Sction158  Totd Sionl% 67678628 SedionlBd) 3B0WBAR Sedinl6l 166380408 Sedinl®@  247% Sion163  3R23%  Sedinléd  1000%
Mundia

Fuente: www.internetworldstats.com
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El numero de usuarios de internet se ha incrementado
exponencialmente desde su creacion, a continuacion se presenta una

tabla con con el uso de estadisticas en el mundo (2000-2009).

Con estos datos se observa la importancia del internet en estos
momentos, y los beneficios que se pueden obtener de ella al utilizarla
como una herramienta para el desarrollo de productos y servicios y
asi mismo, es util para mostrar a nivel nacional e internacional el
servicio a implantar. Ya que A través del uso de Sitios Web se
pueden abarcar mercados equidistantes a costos relativamente bajos,
comparados con otras formas de comercio que existe en la
actualidad, también se observa que poco apoco han ido aumentando
las cifras de las personas que en América Latina utilizan este medio
para realizar, sus operaciones ya sean de compra o0 venta,
colocdndonos muy por encima de acenia, lo cual nos hace

permanecer en ventaja con respecto a ese otro continente.

Ademd&s, me atreveria a juzgar que aunque América Latina no se
encuentra en una muy buena posicion comparado con Asia y Europa
respectivamente, a la vuelta de unos afos, aumentara el uso de esta
herramienta significativamente, dentro de este continente, y
especialmente en aquellas ciudades que cuentan con una excelente
posicion geografica dentro de este, debido a que dichas ciudades
serdn impulsadas por todo este movimiento de la globalizaciéon que
ha comenzado a despegar y motivar a ciertas compafias de los
diferentes sectores, a ser mas competitivas dentro de los mercados,
y haciendo mas &agil, efectiva y segura la comercializacién de los
diferentes productos entre las compafiias ubicadas dentro de los
diferentes sectores
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De acuerdo a los estudios® desarrollados por la organizacién
internetworldstas, Colombia se en cuenta en una muy buena posicidon
ubicandose en un tercer lugar dentro de los paises localizados en Sur
América y muy por encima de, Chile, Peru, Venezuela y Ecuador, lo
cual demuestra que en Colombia se esta comenzando a desarrollar
mas el uso de esta herramienta para la comercializacion de los
diferentes productos a profundizar en los mercados, generando
oportunidades de rigueza para cada compafiia que se desenvuelven
en los diferentes sectores y asi finalmente optimizar beneficios dados

por esta herramienta.

4.6. DISENO DEL SITIO WEB.

Para el desarrollo de la interfaz del cliente®, el criterio mas
importante que se debera tener en cuenta, es la definicibn de los
objetivos, ya que en este, se va a afirmar la base de todo el Sitio
Web. El disefio de esta representacion virtual, va a depender de lo
gque se quiera lograr, pues se debe tener muy presente que, las metas
afectaran de manera directa el diseio de este y lo que en el se

quiera mostrar.

Esta Interfaz, debe ofrecer a cada una de las personas que ingresen
ya sea como vendedor( oferente) — comprador( demante), informacion
importante para los clientes actuales, y potenciales del Mercado, al
cual se va a incurrir, también este Sitio Web, deberd responder a

primera vista preguntas frecuentes que se haran los consumidores

24 \www.internetworldstas.com
** E-commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill., Pag 135 Cap. 4

Interfaz: Representacion virtual de la propuesta de valor elegida por la empresa.
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al ingresar a un Sitio de estos, peguntas tales como: Que servicios o
productos vende?, cuales son los mensajes que transmite?,
exclusividad?, precios bajos?, Facilidad de uso?, es decir que los
sitios web deberan atraer con facilidad a consumidores del mercado
objetivo. Para obtener lo dicho anteriormente y cumplir con la
principal funcion de esta representacién, es necesario que se sigan
las opciones del disefio, que van a formar las bases de una interfaz
eficaz, en donde todo debera encajar a la perfeccién si quiere tener
un buen desarrollo en la comercializacién de los productos via online.

Opciones que se clasifican en®:

- Contexto. Este va a capturar, la estética de la representacién y
la persecucion funcional que tengan los consumidores dentro del
sitio web, ya sea que esta representacion virtual, este enfocada ante
todo en gréaficos, colores y caracteristicas de disefio interesante, o
meramente en metas utilitarias, entre ellas la facilidad de navegacién

gue se pueda tener una vez se esta dentro del sitio.

- Contenido. teméatica digital en el sitio web, el cual comprende
textos, audio y graficos la manera como se van a representar.
ademas se podran encontrar los dominios, que incluyen ofertas de

productos, servicio e informacion.

- Comunidad. capacidad que ejercen dos o mas consumidores para
realizar comercializaciones dentro de un mismo sitio, utilizando el
servicio patentetado Illama “shop with a friend” el cual les va a
permitir a dos o mas usuarios ver su sitio web, y realizar compras al

mismo tiempo sin ningln inconveniente.

%6 E-commerece, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill., Pag 135 Cap. 4
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- Conversién. capacidad de adaptacion que debera tener el sitio
web, por parte del consumidor o por parte de la empresa, cuando la
adaptaciéon es hecha por el usuario entonces se personaliza el sitio
hasta cierto grado, utilizando la caracteristica “la cuenta de compras
personal o carrito de compras” en el cual el vendedor (oferente) —
comprador (demante), se vera en la necesidad de llenar registros
personales antes de realizar la comercializacién, con el fin de crear

una cuenta y personalizar la compra.

- Comunicacion. dialogo que se deberd establecer entre los
usuarios y el sitio, el cual puede adoptar 3 formas como los son:

1. dialogo de sitio a usuario, que frecuentemente se va a realizar a

través de las notificaciones enviadas por correo electrénico.

2. dialogo de usuario a sitio, el cual se hara por medio de las
solicitudes de servicio al cliente.

3. dialogo bilateral, se realizara a través de mensajes instantdneos
entre las partes, o por medio de Ilamadas, que le permitan una

interaccion directa con la organizacion.

- Conexion. Alcance de los vinculos formales que deberéa tener este
sitio con otro sitios, ademas de los beneficios que se adquieren al
permanecer en contactos con otros sitios y asi vez los beneficios
cedidos en ganancia por cada comercializacion realizada ya sea

desde un vinculo diferente o desde el mismo sitio web.

- Comercio. Capacidad que debera poseer el sitio web, para permitir

transacciones comerciales entre vendedor (oferente) — comprador
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(demante), es aqui donde la cuenta de compras personal o carrito de

compras ejerce su funcion.

Por otra parte, ademas tener en cuenta las opciones del disefio, que
van a formar las bases de wuna interfaz eficaz, es importante
especificar la misién, la cual debera ser concisa y clara y en ella se
debe resumir lo que se intentara lograr al construir el Sitio Web.
Crear una mision es una forma efectiva para enfocar la ideas y
pensar en el mayor numero de detalles posibles acerca de lo que se
puede lograr a través del sitio, también es necesario que los usuarios
decidan la forma en la que navegaran en el sitio, es decir si solo
navegaran como visitantes online, o entraran al sitio web, como
vendedor (oferente) o comprador (demante), los cuales realizaran o
no una comercializacién de acuerdo a sus necesidades. También es
vital, el orden que llevara la informacion en el sitio web, es decir, que
acuerdo a las caracterices mas relevantes del negocio, asi se
asignaran dentro del sitio web, entonces, estas deben presentarse
en el centro o en la parte superior, y a su vez ,deben ser de fécil
acceso desde cualquier punto del sitio, sin pasar por alto, que se
deberd realizar un diferenciacion, entre cada seccion del la
representacion, para asegurarse que se presente la informacion
correcta y diferente en cada una. El estilo del diseiio debe unificar
todos los factores mencionados con anterioridad, para asi, provocar
un efecto de cohesiodn; lo cual, se aplicara utilizando la herramienta
de disefio adecuada, que nos permitirA mostrar el objetivo
fundamental del Sitio Web a la audiencia. Una vez recopilada toda la
informacion se podra realizar el disefio conceptual, por medio del
cual podamos cumplir con uno de los objetivos propuestos al inicio
del proyecto. Y finalmente se probara el sitio web, antes de subirlo a

la red, y a pesar de que todas las paginas se realizaron
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cuidadosamente, es crucial que el sitio funcione de la manera
deseada y planteada. Es vital probarlo en los tres diferentes Browser
existentes: Internet Explorer, Netescape Navegator y Opera, ya que
aunque todos entienden HTML, lo interpretan de diferentes formas.
Asi mismo, es importante probarlo en las tres diferentes plataformas
operativas. Windows, Mac y Linux. Teniendo en cuenta el sitio solo

trabajara en la plataforma operativa de Windows.

4.7 Benchmark de Sitios Web de Artesania.

En este proyecto se realizo un Benchmark de 3 sitios que venden

Artesanias, sus URL son: www.salvarte.com,

www.qgaleriaartesanalcolombiana.com y www.artesaniasdecolombia.com

, Se analizaron distintas variables, cada una de ellas con un valor
diferente dependiendo de su grado de importancia. Fueron:
5(indispensable), 4(muy necesario), 3(necesario), 2(muy
recomendado), 1(recomendado).

Las variables a analizar dentro del sitio fueron las siguientes:
1. Cumplimento de objetivos: es de gran importancia que al
entrar a la pagina principal del Sitio Web, se entienda

rapidamente de que se trata.

2. Posicionamiento del sitio en buscadores: en que lugar

aparece el sitio en buscadores.

3. Mecanismo de idealizacién: para mantener bien informados a

los clientes sobre actualizaciones de sitio.
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4. Usabilidad: es la parte mas fundamental al realizar el Sitio
Web, hace referencia a que tan facil e intuitiva de usar la

pagina, para el usuario comun.

5. Escalabilidad: esta va ligada a la usabilidad, debido a que es
necesario que el Sitio sea facil de navegar, y que todos sus

enlaces sin excepcion funcionen.

6. Precio: se refiere a la presentacién del precio de los productos

dentro del Sitio.

7. Venta en linea: es necesario que el sitio ofrezca, opciones de
forma de pago y que su tiempo de respuesta sea corto.

8. Variedad de Productos: La calidad y la cantidad son factores

primordiales para lograr el objetivo del Sitio: VENDER.

9. Calidad de Informacién: tener datos actualizados, asi como
cuidar la redaccion y presentar informacién detallada de facil
acceso a los usuarios.

10. Idiomas: se tomaron como bases espafol e ingles.

11. Logistica: se refiere a la mencién de aspectos logisticos,

entre los mas importantes el tiempo de entrega.
12. Disefio: el diseio del Sitio Web, es el que facilitara la

navegacion y Hard que los clientes se interesen en el y queden

satisfechos. (véase tabla de benchmark anexo 2)-
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A continuacion se presenta la tabla de Benchmark y los resultados
obtenidos al analizar cada uno de los Sitos Web de las diferentes

compafiias a examinar.

4.8 modelo y herramientas.

La investigacion, se define como un proceso, termimo que rerefiere a
algo dinamico cambiante y evolutivo, el cual consta de de pasos

entrelazados entre si y que se dan o no de manera secuencial.

El modelo de costos y funcionamiento para I3 a inversion de
servicios Web?.Consiste en tres Herramientas, las cuales auxilian a
las organizaciones a disminuir las clases de opciones al desarrollar
servicios web, ellas por su magnitud e importancia hacen parte de un
marco de referencia que examina los niveles de servicio que se

pueden prestar atravez de esta sitio web.

Entre estas herramientas, encontramos la hoja de trabajo, en la cual
se especifican las caracteristicas y funcionabilidad del Sitio Web a
desarrollar, esta primera etapa ayudara a definir y tener claras las
metas a donde se quiere llegar con servicio a instaurar a través del
Sitio web y los mecanismos de apoyo y referencia que se tendran en

cuanta a la hora de realizar el tema.

#'Bloniarz, P. and Larsen, K. A Cost/Performance Model for Assessing Web Service
Investments. Center for Technology in Government, Albany, N.Y. A Cost/Performance Model
for Assessing WWW Service Investments
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Hoja de trabajo de las caracteristicas y funcionabilidad del

sistema.

cSegmentacion

de clientes?

¢, Que servicios
de informacion

se preveeran?

.Coémo tendran
los clientes
acceso al Sitio?

¢, Qué podran
hacer los

clientes dentro
del Sitio?

Modesto

Mujeres de clase
media, media-
alta y alta.
Informacién
esencial sobre la
organizacioén y

sus artesanias

Tendran que
dirijirse

directamente a la

pagina para
escoger algo.

Obtener
informacién
sobre el grupo y
los diferentes

Moderado
Mujeres de clase
media, media-
alta y alta.
Informacién
esencial sobre la
organizacioén y
sus artesanias,
catalogo virtual,
marketing de
relaciones
opciones de
compra.

Cotizando alguna
artesania via
online, la cual
tendra una
respuesta de 3
dias y el pago se
realizara por
medio de
transaccién
bancaria o por
medio de las
diferentes
empresas de
envio.

Obtener
informacién
sobre el grupo y
los diferentes

Elaborado
Mujeres de clase
media, media-
alta y alta.
Informacién
esencial sobre la
organizacioén y
sus artesanias,
catalogo virtual,
marketing de
relaciones
opciones de
compray
ecommerce.
Compra por
medio de tarjeta
de crédito o pay
pal.

Obtener
informacién
sobre el grupo y
los diferentes



cFuentes de

Informacion?

lmplementacidn
de medidas

deseguridad?

La herramienta

productos

El grupo debe
mantener
actualizazda la

informacion.

Ninguna

Ninguna

que

le sigue, es la

productos,
realizar
cotizaciones y
postularse para
comenzar un
trabajo de
ecommerce.

El grupo debe
estar atento de
los pedidos
realizados vy las
transacciones
realizadas en el
banco y atender
las empresas de
mensajeria. Y el
cliente

Se debe enviar
copia de pago
por fax o via

email.

Ninguna

hoja de

productos y
comprar
directamente con
su tarjeta de

crédito.

El grupo debe
estar atento de
los pedidos
realizados vy las
transacciones
realizadas en el
banco y atender
las empresas de
mensajeria. Y el
cliente

Los nuemeros de
trajetas de
crédito deben
permanecer en
absoluta
confidencialidad.
Mensajeria y

medio de pago.

trabajo

de

funcionamiento?®, en la cual se encontararan los principales Factores

gue seran afectados por los servicios definidos en la herramienta

anteriormente usada. Estos son descritos como variables, medidas y

objetos de funcionamiento, los cuales proporcionan a la organizacion

% Bloniarz, P. and Larsen, K. A Cost/Performance Model for Assessing Web Service
Investments. Center for Technology in Government, Albany, N.Y. A Cost/Performance Model
for Assessing WWW Service Investments
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estrategias para definir mas detalladamente las metas del servicio a
prestar, asi servirAn como marco de referencia para medir después

de la implementacién del sitio web.

Hoja de trabajo de Funcionamiento.

Variable: Envio de Informacién ( mas barato)

Medida: Informacion Actualizada atravez de Internet.

Modesto Moderado Elaborado
Reduce: 10% Reduce 50% Reduce:100%

Variable: Calidad de Servicio(Mejor)
Medida: calificacion atravez de un grupo de personas

Modesto Moderado Elaborado
Incrementa el promedio Incrementa el promedio Incrementa el promedio
en 5% en 20% en 35%

Variable : cartera de clientes (Mayor)
Medida: nuemero de nuevos clientes obtenidos mensualmente

Modesto Moderado Elaborado

Nacional: 7% Nacional: 15% Nacional: 18%

Internacional:3% Internacional:20% Internacional:25%

Modesto Moderado Elaborado

Beneficios
Costo de $100.000 $500.000 $1.000.000
Impresidn

Digitalizacion $500.000
Suma de $100.000 $500.000 $1.500.000
Beneficios

£ De costos de $ 170. 000 $ 485.000 $ 1.165.000
la Hoja de
Calculo

Beneficio- costo 0.58 1.030 1.287
de Radio

La herramienta que sigue es la hoja de céalculo de costos, en la cual
se computan los valores estimados del Sitio Web a instaurar. (Véase
Anexo 2). Cualquiera de Ilas tres herramientas mostradas
anteriormente se pueden utilizar separadamente, sin embargo, las

tres se complementan entre si, en el proceso a desarrollar.
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Las organizaciones que centran la mayor parte de su economia en
este tipo de mecanismos para obtener ventajas competitivas frente a
otras, mediante la implemetacion de un Sitios Web para la
comercializacion de los diferentes productos, que manufacturan
deberan elegir una gran variedad de servicios potenciales vy
profundizar mas en aquel en el cual las necesidades de los clientes
se adecuen mas para asi poder cubrir total o parcialmente dichos
deseeos, la meta principal de este proceso de planeacion, es
identificar un rango de opciones y elegir la mas sobresaliente para el
desarrollo.

4.9 Niveles de Servicio.

En este modelo de planeacion®, se escogen tres niveles de servcio
para evaluar opciones disponibles en el entorno entre estos:

Modesto, Moderado y Elaborado.

El Nivel Modesto, es aquel nivel que en el cual se va a realizar una
inversion minima en la realizacién de el Sitio Web a instaurar,
teniendo en cuanta algunas metas organizacionales, por ejemplo el
Sitio, puede presentar un conjunto de paginas de informacién
describiendo los servicios que la organizacion puede ofrecer por

medio de otros canales electrénicos.

El nivel Moderado, es aqui donde se incluyen las caracteristicas
adicionales, tales como un rango mas amplio para la infirmacion

externas e interna

# Bloniarz, P. and Larsen, K. A Cost/Performance Model for Assessing Web
Service Investments. Center for Technology in Government, Albany, N.Y. A
Cost/Performance Model for Assessing WWW Service Investments
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El nivel elaborado, corresponde a un proyecto mas ambisioso, es
decir, lo mas sofisticado e innovador que las organizaciones puedan
desarrollar, para alcanzar grandes niveles de confiabilidad y afinidad,
por parte de cada uno de los clientes que visiten el Sitio Web, lo cual

incluye un conjunto de servicios en linea y un gran valor agregado.

Estos tres niveles de calificacion de servicio, deben ser totalmente
congruentes con todo lo que la organizacién tiene disponible y quiere
ofrecer, es decir que cada uno de los objetivos incluidos en los
niveles de servicio, van a depender de las metas de la organizacidon y
los recursos con que esta cuente lo cual siempre serd un proceso
bastante subjetivo. Ya que, Esta via de negocios esta sujeta
meramente a los gustos y prefencias del consumidor los cules son

demasiado volubles.

4.10. Aplicacion de Herramientas.

Debido a la magnitud y la subjetividad de las tres herramientas
descritas anteriormente, es necesario seguir una parametrizacion,
para posterirormente saber aplicarlas en todo este tema a estudiar.

1 Identificar las Caracteristicas y Funcionabilidad del sistema:

El primer paso en tomar una decisién, es definir claramente la
relacién existente entre las carateristicas y funcionabilidad de los tres

niveles potenciales de servicio Web que se estan examinado atraves

de los diferentes tipos de herramientas utilizadas.
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2 Evaluacion y Funcionamiento:

Esta parte se enfoca en los beneficios tangibles e intangibles
obtenidos al desarrollar un Sitio Web. Los primeros se dividen en tres
categorias de funcionamiento; mejor, mas barato y mas rapido,
ademas a estos se le suman los beneficios intangibles los cuales no
serian mas que el conocimiento de la organizacion en el sector y la
mejoria en la calidad de vida de cada uno de los miembros que

conforman esta organizacion.

En cuanto a la hoja de calculos; esta, es enfoca mas que todo en los
beneficios obtenidos de el proceso, mediante la cual se simplifican
los analisis y asi, dar mas cavidad a la parte de servicio, por lo tanto
es importante que la organizacion describa los beneficios del Servicio
Web en términos de resultados, ademas es vital para la organizacion
describir de manera clara las expectativas a obtener a través de este
proceso, para que cuando el Sitio Web este en funcionamiento poder

medir si se cumplieron o no dichos deseeos.

3. Evaluacién de los costos de desarrollar y poner en

funcionamiento el Sitio Web.

El ultimo paso es determinar cual seria el costo de desarrollar un
Sitio Web y su manutencion, el cual podria ser un poco dificil para
empresas pequefias que aun no han invertido en grandes tecnologias,
y aun que la Web sea una herramienta facil de usar, también

incurren ciertos costes, entre estos,

e Preparacion Organizacional; esta vendria ser una de las

partes mas fundametales de el negocio, debido a su gran
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variabilidad, es necesario enfocar una parte de energia
preparando a todas y cada una de las personas que necesiten
una orientacion en la Web, lo cual se realizara para enfocar

beneficios del sistema propuesto.

Acceso para Empleados y otros Usuarios; es la capacidad
gque tengan los empleados del uso del Sitio Web para resolver
preguntas, inquietudes y satisfacer necesidades a clientes
finales, es decir saber crear sintonia entre las partes y saber
manejar la resistencia. Es la preparacién que estos tengan para
asumir los diferentes roles en el Sitio Web.

Soporte al Usuario Final; el entrenamiento y apoyo técnico
gue se le pueda ofrecer a cada uno de los clientes externos e

internos.

Desarrollo y Manteniento del contenido; la informacién,
imagenes, blogs, y el sin fin de elementos didacticos vy
agradables a la vista, que aparecera en el Sitio Web y que
eventualemte seran cambiados de acuerdo a las tendencias
actuales, necesariamente tendrd que ser digitalizado, para

poder ser presentado atraves de los servidores.

Infraestructura del sitio Host. Una vez toda la informacion
este lista para ser instalada en el Sitio Web sera necesario un
servidor y espacio disponible, para esto es necesario

subcontrar el servcio.

Infraestructura de software GPS: una vez puesta la carga en

57



la borda del buque, el comprador tendra la oportunidad de
consultar la ubicacién exacta de la carga, desde el trayecto de
partida hasta el momento de llegada, lo cual le permitira tanto
al comprador como al vendedor ejercer un control sobre esta
misma, en relacién a los tiempos de entrega, tomando como
referencia  AMZON.COM. Sin embargo esta innovacién
tecnologica se implementara al momento de instalar el Sitio
Web en internet, dejando claro que en la simulacién presentada
como proyecto de grado solo se mostrara la interfaz de la guia
de carga ya que este procedimiento requiere de un dispositivo
GPS.
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4.11. Eleccion del nivel de servicio.

Una vez que la evaluacion de costos y funcionamiento se han
realizado, es necesario elegir el modelo exacto y preciso para la
inversion del Sitio Web. Para el caso del Grupo de Mujeres del
corregimiento de la Boquilla, se elaborara un Sitio con servicio
Moderado, el cual incluird servicios e informacion para clientes
portenciales, tales como marketing de relaciones, catalogos,
preguntas frecuentes, contacto, informacion del grupo, y opcién de
compra atraves de cotizaciones por correo electrénico. Es decir que
atraves de este medio este grupo de mujeres del corregimeintode la
boquilla daran aconoacer sus productos, venderlos y sacar provecho
de esto para mejorar su calidad de vida.

Analizando la funcionalidad y los calculos, del proyecto, se puede

obervar que:

Entre los niveles de servicio evaluados anteriormente el nivel
Modesto genera incrementos de un 50.% en los beneficios mientras
que el nivel Elaborado genera un incremento del 100%,
respectivamente, es decir, este ultimo presenta 3.5% de incremento
en los beneficios para el grupo, por otra parte se ve remarcado el
aumento en los costos al momento de pasar de un nivel a otro
especialmente en el caso de Modesto a Moderado debido a que estos
se aumentan en un 71 % y al pasar de un nivel Moderado a Elaborado
el costo amenta mas de un 100% en el primer afio. Incluyendo todos
los gastos que se van a realizar en cuanto a la parte administrativa y
locativa los beneficios contra los costos son realmente buenos ya

que para el caso del nivel Moderado en el segundo afio se logra
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recuperar la mayor parte de la inversidon realizada en la construccién
del sitio Web , es decir que teniendo en cuenta estos porcentajes de
relaciéon Costo-Beneficio, el modelo de servicio mas adecuado para
cubrir las necesidades del grupo y de los clientes, para
posteriormente llegar al nivel optimo en el cumplimiento de las metas,
es el nivel de servicio Moderado. Ya que en este nivel aunque la
inversion es un poco elevada se optimizan de manera adecuada los
recursos, Mientras que para un nivel elaborado para esta pequefa
compafiia quedaria obsoleta por lo caro que saldria el proyecto,

partiendo de este punto de referencia se realizara el Sitio Web (véase

tabla de hoja de costos)

Por otra parte y teniendo en cuenta el nivel elegido para el cual se
pretende invertir y realizar la implementacién del Sitio Web, el factor
de éxito y a su vez de diferenciacion con la competencia, seria la
innovacién tecnoldgica que tendria el aplicativo en cuanto al manejo
de las diferentes funciones que se tendrian en el sitio, ademas
incursionariamos en Colombia con la ubicacion exacta de la
mercancia por medio del dispositivo GPS e implementariamos una
estrategia de tiempo, en entrega de la carga, lo cual le proveera al
Sitio Web y a los diferentes articulos comercializados en este un

valor agregado y una ventaja sobre la competencia.
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5.0 Antesedentes.

En el afio 2006 se forma el Grupo del corregimiento de la Boquilla
gque lleva por Nombre Norimar Artesanias, como respuesta a la
necesidad econémica que obliga a las mujeres a salirir de las casa
en busca de mejores ingresos para poder mantenerse a ellas y a
sus familias, sitiacion que fue ocacionada por la crisis econémica
que hasta la fecha sufren la mayoria de los habitantes de este
corregimiento. La economia de esta region, esta sustentada
meramente por la pesca, lo que depende del tiempo, es decir no es
algo que le provea a cada una estas personas un sustento seguro.

Por tal razon, los grupos familiares han tenido que buscar fuentes
alternas que le generen los incresos necesarios para poder vivir, ya
gue su actividad natal, no les provee de |lo necesario para vivir, y por
ende se ha visto la fuerte migracién a la ciudad por parte de los

habitantes de este corregimiento en busca de algo mejor.

Las mujeres de este Corregimiento han tenido que completar el gasto
familiar con la venta de sus artesanias y por ello han conformado
grupos y conformar pequefias microempresas. Reconociendo que de
esta forma tienen el poder de defender su persona, su trabajo, sus
decisiones, sus recursos, su auto estima y finalmente su cultura, este
grupo se consolida para el afio 2006 como una microempresa con
responsabilidad limitada, es decir que cada uno de los socios
responde por obligaciones de la sociedad hasta donde llegue el

monto de sus aportes a capital

El Grupo, se dedica a la elaboraciéon y comercializaciéon de lineas de
Mochilas, Cinturones de Coco, Accesorios en Tawa, Chombimba,
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Chocho Rojo, Cacho, Totumo, Piedras y Coco ademas en estos
momentos estan incusionando en la elaboracién de Jarrones,
utilizando uno los recursos naturales mas abundantes en el
departamento de bolivar, como es la Hoja de platano. Artesania que
le resulta demasiado econOmica e interesante para cada uno de los
compradores por la limpieza en los puntos de producciéon de este
articulo, sin dejar aun lado, la cantidad de productos elaborados por
este grupo de muejeres que proviene meramente de los recurlos
naturales obtenidos por el medio lo cual coloca al grupo de mujeres

en ventaja competitiva frende a las demas artesanas existentes.

5.1.1 Estructura Organizativa

El grupo de mujeres del corregimiento de la boquilla se constituyo
formalmente en una microempresa para planear, ejecutar, dar
seguimiento y evaluar las diferentes estrategias y acciones a realizar
para desarrollar sus productos en el mercado y asi obtener
beneficios de ellos. Esta microempresa esta constituida de la

siguiente manera:

Asamblea General

Consejo de Vigilancia

Consejo de Administracion

Gerente

Comite de Produccion

Comite de Comercializacion

Comite de Programacion
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s Presidenta: Noris Martinez, es la encargada de realizar las
gestones de las necesidades del grupo

% Tesorera:Juana Franco, encargada administracién de los
fondos del grupo

% Secretaria: Yarley Torres, encargada de levantar las actas de
la Asamblea

s Vigilancia: Veronica Villalobos, es la encargada de revisar que
se estén desarrollando de manera exacta los procesos de
elaboracién de las artesanias

s El grupo de en su totalidad son las encargadas de la

programacion, producciéon y comercializacion

5.1.1 Mision y Vision

Vision

Mas clientes, con mas productos, comprando mas. Colocarnos en
nichos de mercados dispuestos a pagar un precio justo por un
producto de alta calidad, con ayuda de canales eficaces de
sitribucion comenzando con un mercadonacional con miras a la

exportacion.

Mision.

Elaborar una linea de artesanias con el que se puedan identificar
nuestros productos, lo cual nos ayuda a ofrecer un valor agragado,

con el propdésito de obtener un precio justo al vender en el mercado

nacional e intenacional
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5.2. Analisis DOFA.

Lista de fortalezas.

NS o s w

La experiencia adquirida atravez de los afios laborando vy

confeccionando los mismos productos

. Artesanias y confecciones de buena calidad acreditados por

todos los clientes que adquieren el producto

Siempre a la vanguiardia en la creacién de nuevos disefios
Participacion en ferias artesanales locales

Equipo de colaboradoras volunatarias

Valores organizacionales, Lealta, Justicia, Respeto, Amabilidad.
Actividades de capacitacién para este grupo de mujeres por
parte de otras personas de otros grupos los cuales desarrollan
el arte

Disefios Unicos y de calidad

Capacidad de realizar disefios de acuerdo a los gusros y

preferencias de los clientes

10. Elementos necasarios para elaborar una buena artesania y

confeccion.

Lista de Oportunidades.

Demanda nacional de Artesanias y diferentes productos
confeccionados

Demanda internacional de artesanias

3. Ventas directas al consumidor final

Disribucion de las artesanias y demas productos por los

diferentes canales comerciales
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5. Ayuda por parte del gobierno, a este grupo de personas

gquienes conforman estas micro-empresas por ser madres

cabeza de familia.

Lista de debilidades.

1. Poco desarrollo de Marketing

2. Capacidad de produccién limitada

3. Tiempo de elaboracién, demorado por que los productos son

elaborados totalmente a mano

4. Cero experiencia en la parte contable y admionistrativa

5. Poca experiencia en la alta costura y en el uso de maquinaria

industrial

. No se tiene como forma de ayuda ninguna base de datos de

clientes o CRM

. Falta de compromiso y entusuciasmo por parte de algunios de

los integrantes debido a las mimas condiciones en las que

actualmente se encuentrans

. Desconocimiento total de todo lo que influye e incluye el

proceso de venta

Lista de Amenazas.

1.

2.

Alta competencia por parte de las grandes industrias textiles y
manufactureras
Agresiva competencia por porte de los diferentes mercados

existentes

. Los altos impuestos que hay que pagar a medida que la

empresa se va posecionando con mas fuerza dentro del

mercado.
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Existencia de productos sustitutos
5. Altos costos en la materia prima.
6. Como estas son mujeres madres cabezas de familia, en ciertas

ocasiones se les dificultara realizar las labores asignadas

Matriz FODA

el o S T SAN | jsta de Fortalezas Lista de Debilidades
Factores Externos

Lista FO(Maxi-Maxi) DO(Mini-Maxi)

Oportunidades Estrategia para Estrategiua para
maximizar tanto las minimizar las
fortales como las debilidades y
opotunidades maximizar las

opotunidades

Lista de Amenazas FA( Maxi-Mini) DA( MINI-MINI)
Estrategia para estrategia para
maximizar las minimizar tanto las

Fortalezas y minimizar Amenazas como las
las Amenazas Debilidades

De acuerdo a lo presentado anteriormente, se poderia decir, que el
objetivo fundamental de la estrategia DA(Mini-Mini), es el de
minimizar tanto las debilidades como las amenazas, es decir que si el
grupo de mujeresd el corregimeinto de la boquilla, tuvieran que
enfrentarse a mulltiples amenazas externas, solo con las debilidades
internas tuviera una sitiuacion bastante complicada, que llevaria a la
disolucion del grupo en su totalidad, debido a que, el grupo solo
estaria tratando de sobrevivir sin recibir ningun ingreso; de acuerdo

con la estrategia DO(Mini-Maxi),aqui es donde, se intentan minimizar
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las debilidades y maximizar las oportunidades, para el caso del
grupo de mujeres del corregimiento de la boquilla, ellas podrian
identificar las oportunidades en el entorno, pero al mismo tiempo
poseer debilidades organizacionales que le impidan aprovechar las
ventajas que el mercado ofrece, por ejemplo si al grupo de mujeres
del corregimiento de la boquilla, se les presenta una demanda mayor
que la ofrecida proveniente del extranjero, uy probablemente su
capacidad de produccién podria ser insuficiente, es decir que una
estrategia posible serad la adquisicion de nueva maquinaria y de
personal altamente calificado, para encontrar una tactica y asi

obtener un mayor financiamiento para cubrir la demanda creciente.

La estrategia FA (Maxi-Mini), se basa en las fortalezas del grupo, que
pueden lidiar con las amenazas del medio ambiente externo, en
donde su principal obejtivo fundamental es maximizar las primeras
Amenzas para minimizar las segundas, sin embargo no
necesariamente hay que fijar la atencion el las amenazas que nos

brinda el ambiente externo.

La mejor instancia en la que podria estar este grupo, es la estrategia
FO (Maxi-Maxi), es aqui donde se maximizan las fortalezas y
oportunidades, el grupo puede hacer uso de sus fortaleszas vy
oportunidades utilizando los diferentes recursos que provienen del
medio para asi aprovechar las oportunidades para sus artesanias.
Por ejemplo, el grupo cuenta con promedio de 5 afios de experiencia
en el sector del bordado de confecciones y elaboracién de
artesanias, como una de sus grandes fortalezas la cual podrian
desarrollar como uno de sus mayores potenciales frente a la
competencia, y a su vez podria aprovechar la demanda que a nivel

mundial por las manufacturas desarrolladas a mano y finalmente
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mejorar el estilo de vida de cada una de las personas quienes
desarrollan esta labor. Para esto es necesario que simpre que la
cabeza del grupo de mujeres del corregimineto de la boquilla este en
pro de buscar, situaciones en donde se puedan trabajar todas y cada
una de las fortalezas que se tienen y las adquiridas por el medio para
porteriormente aprovechar las oprtunidades, y finalmente mejorar dia
a dia las debilidades que se presenten y al mismo tiempo ir
combirtiendolas en fortalezas, al igual gque la reduccion de

amenazas para enforcarse en las opotunidades.

5.3. Configuracion De la Oferta Internacional.

Para poder incusionar en nuevos mercados, debe existir una
estrecha y adecuada relacién entre la calidad de las artesanias con el
mercado meta hacia donde se pretende vender. Las artesanias que
se ofrecerdn atravez del Sitio Web son de alta calidad, Unicas e
irrepetibles y ademéas contienen un gran Valor simbolico para todo
este grupo de mujeres que lo desarrollan con sus manos, lo cual hace
de estos productos especiales, ademas cada una de las piezas que
conforman los productos cuentan con muchas horas de trabajo, que

hacen de este trabajo algo singular

5.3.1 Oferta Actual.

<+ Mochilas:

Material: 100%. Elaborado a Mano.

% Fibra, %Hilo de fiqgue, % Lana Cintetica, % Nilon %

Hilo Piola.
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< Cinturones:

Material: 100% Elaborado a Mano.

Coco, % Fibra de Coco, % conchas de coco

< Accesorios: Material: 100% Elaborado a Mano.

% Semillas, % Madera, % Tawa, % Chocho Rojo, %

Chombimba, % de coquito.

< Jarrones:

Material: 100% Elaborado a Mano.

% de Laca % Hoja de Platano

5.3.2 Costos y Escenarios de Precios.

Para la realizacion de dichas artesanias, es necesario invertir en
materia prima altamente calificada para el trabajo de los productos a
elaborar, ademas hay que pagar gastos administrativos y operativos.
De los cuales se cubre una totalidad, pero no es suficiente. Y de
acuerdo a las estimaciones realizadas se puede observar que este
grupo de mujeres recibe muy pocas utilidades, de todo lo que

venden a nivel local y nacional.

Por esto para la incursion de estos nuevos mercados internacionales,
se plantearon 3 escenarios en donde se mostrara los costos
incurridos, contra los beneficios que se podrian obtener de Sitio Web
a establecer.
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En el primer escenario se plantea, una situacion bastante Cotidiana
para el grupo, ya que, este grupo recibe algo bueno pero no lo
suficientemente satisfactorio en cuanto a las utilidades generadas
frente a los costos de un producto y otro, y de acuerdo a la utilidad
gue se podria obtener en este primer escenario, se podria especular
gue este mercado sera cambiante y mondétono el cual no generara
suficientes argumentos para la inversiéon de las grandes, pequefias y
medianas empresas dentro de este (vease tabla 3), retribuyéndole a esto
los altos costos que tienen que pagar el grupo de mujeres por la

adquisiscion de nueva materia prima.

Por otra parte, se encuentra el segundo escenario, el cual se
presenta un poco optimista, en comparaciéon con el anterior, en este,
se podria especular, que aunque, la mayoria de clientes preferiria ir
a la tienda directamente o a una exposicion de dichos productos
personalmente, para realizar sus compras. en esta nueva era , estan
comenzando a formarse clientes potenciales, en este tipo de negocio
como lo es el E-comerce, quienes prefieren hacer todas clase de
transacciones, cotizaciones Yy postulaciones en empresas para
comenzar a fidelizarse y crear confiabilidad en los negocios via
Online, ellos generaron un alza considerable en la utilidad del
mercado a incurrir frente al actual (vease tabla 4), que pocCO a pocCo
podrian ir creciendo sustancialmente, generando mayores
expectativas en el mercado internacional y creando mas fabricas de
opotunidades para este grupo este mujeres trabajadoras y por su
puesto un aumento en el flujo de capital para el inversionista del
Sitio Web.

Finalmente se plantea un tercer escenario, el cual es bastante
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agresivo y a la vez Util, ya que observando Ilas cifras, vy
comparandolo con los dos anteriormente descritos, la utilidad de la
exportacién de los productos elaborados por dichas mujeres,
sobrepasa las expectativas dé cada uno de los participantes ( vease
tabla s5) frente al mercado actual trabajado, llevAndose la mayor
atencion y la mayor posibilidad de inversion por parte de cada una de
la sempresas que entraran trabajar en alianzas en el Sitio Web a

instaurar

5.3.3 Clientes Comerciales.

Una de las grandes Ventajas de la Comercializacion Online, es el
facil acceso, que tienen los diferentes tipos de clientes potenciales
de acuerdo a sus diferentes caracteristicas ya sean, demograficas,o
socioecon6micas a los distintos Sitios Web, Ademas, es bien sabido
gue con una herramienta como esta, se pueden unir puntos
equidistantes y se podra llegar a lugares bastante alejados sin que
haya la necesidad de establecer un punto de venta o0 una
comercializadora en un lugar especifico, lo cual resultaria bastante
costoso, a diferencia los costos incurridos en la elaboracién de un
Sitio de estos, es relativamente bajo comparado con otros medios de
comercializacién, ademas cumple perfectamente el fin para el cual
seria su elaboracion, dar a conocer las artesanias e incrementar

ventas a nivel nacional e internacional.

Para todo esto, la compafiia necesita adquirir un sentido hacerca
del tipo de cliente, que quiere y que debe servir, es decir , que para
el caso del grupo de mujeres, esta comprencion les va a permitir
evaluar el atractivo de oportunidad a desarrollar en un nivel mas

avanzado y concentrarse presisamente en la oferta potencial para
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finalmente satisfacer a cliente meta, para esto la compafiia segmento
el mercado vy eligio su mercado meta, el cual estard& compuesto
principalmete por mujeres y hombres que tengan un nivel alto de
capacidad de pago y de compra para que puedan pagar el precio de
dichas artesanias, ademas mujeres y hombres con personalidad de
buscadora y con sentido de innovacion, pues cada una de las piezas
elaboradas, tienen un toque especial y de alta calidad, para ser
usadas por tales personas, mediante lo cual se puede especular que
el segmento escogido, hara parte de la segmentacion significativa®,
ya que en este tipo de segmantacion los clientes tienden a
compartarse en forma  similar, mientras que en otros nucleos
segmentados, estos se comportan de otra manera diferente, ademas
por ser esta clase de clientes, estos tienden a colocar barreras en el
momento de compra de un bien o servicio o exactamente a la hora de
utilizacion del producto y finalmente por el habito de compra de este
segmento se tienden a relacionar este sengmentos cccon los otros
segmentos, es por esto que muy dificilmente la compafiia podréa
afainzarse solamente en un segmento sin mirar el otro en algun punto

del tiempo.

5.3.4. Entorno Econdmico y Marketing de Relaciones.

Conociendo las necesidades y las Cituaciones del grupo de Mujeres
del corregimiento de la boquilla plasmadas anteriormente para el
entendimiento de cada lector de este proyecto de grado, y ellas
mujeres madres de cabeza de familia, en concordanza con sus
vivencias, se unieron como cooperativa para fomentar el desarrollo

de sus artesania y mejorar la calidad de los productos, atrayendo a

%0 Segmentacion Significativa, debe describir y empezar a explicar por que los clientes se
comportan o es probable que atiendan un habito de comportamiento.
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aquellos grupos y/o entidades que impulsan las ideas de negocios de
las microempresarias cabezas de familia, como lo es el a SENA, este
por su parte les brinda , el beneficio de adquirir mejores maquinaria e
infraestructuras para un mejor abastecimiento y confeccionamiento de

los productos elaborardos.

Por otra parte a este grupo de palancas de la economia se unio la
Fundacion BILL Clinton quien sorteo , entre varios grupos de
artesanos un beneficio de inyeccién de liqguidez a su microempresa, el
cual fue otorgado a el grupo de mujeres del corregimeinto de la
boquilla, quienes estaran a la cabeza en el abastecimimiento de cinco
de las mejores cadenas Hoteleras de la ciudad, en todo lo que se
refiere a artesanias y productos elaborados a mano, principalmente
su nuevo producto de incursion, el Jarron elaborado a base de Hoja
de Platano.

5.4. Alineacion de la Cadena de Valor con el Sitio Web.

Una herramienta importante para la evaluacién del ambiente interno
en el cual se encuentra la empresa, es la cadena de valor®. Una
empresa puede consdierarse como el conjunto de numerables
elaboraciones de materia prima, que van desde el inicio de ellas
hasta la parte del consumirdor final (Porter 1987)%.

Es decir que en la cadena de valor de una compafiia, se refleja todo

el comportamiento de la empresa como tal, y a su ves, se materializa

% Nota: El concepto de cadena de valor se enfoca en la identificacion de los procesos y operaciones que
aportan valor al negocio, desde la creacion en la demanda hasta que ésta es entregada Como producto final.
La Cadena de Valor es una forma de analisis del entorno empresarial mediante la cual se descompone una
organizacion en sus funciones constitutivas, buscando identificar las fuentes de ventajas competitivas en
aquellas actividades generadoras de valor.
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la historia que la precede, la estrategia, que esta desempefiando en
el mercado y el tipo de enfoque que la organizacién le esta dando a
los productos en el sector, por lo tanto crear valor para cada uno de
los compradores, que accesaran en el Sitio Web, seria la estrategia
ideal para todo el equipo de trabajo, puesto que, con esta estrategia
se excederda el costo de hacerlo, convirtiéndose esta en una
estrategia genérica, la que para Michael Porter esta costituida por

tres elementos basicos, entre ellos,

a) Actividades Primerias: son aquellas que tienen que ver con el
desarrollo y la esencia del producto, su elaboracidn, logistica,
distribuccion y porst- venta.

b) Actividades de Apoyo a las Actividades Primarias: como su
nombre lo indica es la administracion de los recursos humanos,
compras y adquisiciones, la investigacién y desarrollo de
productos ( es decir todo lo que tiene que ver con el desarrollo
y cracion de nuevos productos) y fianalmente con todo lo que
tiene que ver con la infraestructura empresarial ( Finanzas,
contabilidad, relaciones publicas, asesoria general y Gerencia
general)

c) El Margen: es igual a la diferencia, entre el valor Total y los
costos Incurridos por la empresa para desempefiar las

diferentes actividades que le generan valor a los productos.

Para el grupo de mujeres del corregimiento de la Boquilla, se realizo
la siguiente alineacién del Sitio Web con la cadena de valor de
Michael porter

% Michael. E. Porter- Competitive Adventage.
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Cadena de Valor Alineada Con Sitio Web.®
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¥ Michael. E. Porter- Competitive Adventage.
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Con esta alineacién, el Sito Web se convierte en una parte esencial
dentro de las operaciones del Grupo, es aqui donde todo el proceso
de compra Yy venta comienza, ya que por medio de este Sitio, los
clientes finales y potenciales conoceran al grupo de mujeres quienes
desarrollan con sus manos este producto, enviaran sus ordenes de
pedido, reciviran cotizaciones y confirmaciones de pagos, haran
investigaciones de productos, haran propuestas de productos vy
mejoras, en fin, se podria asegurar que con este Sitio Web, para la
comnercializacion de dichas artesanias, todo el preceso de compra y
venta se Agilizara, con el fin de ahorrar tiempo y costos. Los cuales
podrian ser invertidos en otra labor. Finalmente los clientes se
encontraran confiados de realizar transacciones por el Sitio Web a
instaurar ya que podran mantener un contacto frecuente, con las
mujeres a desarrollar los productos por correo interno del sitio y por
gue sus transacciones se haran de forma agil y segura en las
diferentes formas de pago en las dististas empresas de

subcontratacion.

Por ota parte, las actividades de apoyo al Sitio Web anteriormente
mencionadas, son la infraestructura de la empresa( numero de
computadoras disponibles, lugar de Trabajo, taller, maquinaria), la
administracién de los recursos humanos( miembros del grupo estaran
capacitados para el manejo del sitio que se coordinaran para el buen
funcionamiento de este), la investigacion y desarrollo ( para el
mantenimiento del Sitio Web, desarrollo de nuevas artesanias,
incremento en la calidad) y las compras y adquisiciones( compra de
insumos necesarios para la elaboracién de las artesanias), es decir,

gque antes que los clientes accesen al Sitio Web y realicen su pedido,
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cada uno de los elementos basicos de la cadena de valor entra en
accion , ya que entre las principales actividades a desarrollar es la
elaboracién del catlogo fisico, para posteriormente ser colocado como
catalogo virtual en el Sitio, y poder atraer a los cliente s a este,
ademas, el disefio de cada una de las artesanias, su desarrollo, la
logistica interior del grupo, las operaciones y la logistica al exterior,
van muy ligadas de la mano con todo el desarrollo del Sitio Web, por

gue sin la una no podria continuar la otra.

La coordinacién entre los artesanos es de suma importancia para
decidir que operaciones de desarrollo de producto elaborara cada
miembro, posterior a esto, se debe coordinar con la empresa de
mensajeria determinada o consolidada para el envio de la mercancia,
y fianalmente constatar que el cliente haya quedado satisfecho con el
producto, y que haya recibido el producto en el tiempo pactado o

menor tiempo.

6.0 Simulaciones para el envio de Productos al Extranjero

Una vez que la empresa tiene éxito para atraer clientes al Sitio Web,
el sistema de entrega debe dar a la experiencia total del cliente la
comunicacién de marca que prometio. No solo el cliente debe
experimentar interacciones satisfactorisas atravez de la interfaz, si
no que la compafiia debe poder ejecutar en forma correcta las
operaciones que se inciian por medio de ellas, es decir que el
sistema de entrega de una compafiia es la expresién mas concreta y
detallada de la propuesta de valor que ofrece la empresa. El sistema

de entrega®, traduce el sistema de recursos de una estructura

% E-commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill., Pag 258 Cap. 5
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conceptual para una configuracién concreta de los recursos, los
procesos y las cadenas de abastecimiento. En pocas palabras, una
vez estén definidas las estrategias y se identifique cualquier
capacidad necesaria, todo es cuestién de definir las estructuras de
los procesos los sistemas de recompensa y la practicas de los
recursos humanos. Y fanalmente es en esta etapa, donde el intento
estratégico se combierte en una configuraciébn que produce
resultados tanto para el cliente como para el grupo de mujeres del
corregimiento de la boquilla.

Dentro de los componentes que debe tener el sistema de entrega se
destacan, las personas, los activos, los precesos y la cadena de

distribucién, a continuacién seran cada una mejor detallada.

e Las Personas. Una de las caracteristicas claves de compaifias
exitosas en internet, es un sistema dce recursos humanos vy
cultura asociada a un valor muy alto de reclutamiento,
seleccion, desarrollo y evaluacion del personal clave.

e Los Sistemas. Estos no son mas que rutinas o procedimientos
establecidos para la organizacion, los cuales pueden estar
asociados con cualquier aspectos de lacompaifia, para el caso
trabajado, estos procedimientos se encuentran asociados con
los sistemas d ebases de datos, sistemas de reporte para Sition
Web, sistemas de informaciéon administrativa y otras estrategias
con nbase en informacion digital.

e Los Activos. Estos suelen estar divididos en dos en activos
fisicos y los basados en la informacion, los fisicos por lo
general son aquellos conformados po6r bodegas, oficinas vy
equipos, mientras que los basados en sistemas son aquellos

gue estan conformados por informacién digital, tales como
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bases de datos, datos hacerca del comporutamiento de los
clientes entre otras, los cuales con el tiempo han venido
reemplazando los activos fisicos.

e Procesos. Son los patrones de interaccion, coordinacién,
comunicaciéon y toma de desicione sque ejercen las compafias
al momento de realizar una negociaciéon con los clientes en
linea, para esto los procesos deben estar configurados de tal
forma que todos compaginen en el momento de la

implementacion®

Para el caso del las mujeres quienes desarrollaran los productos a
comercializar, el envio de productos a través del Sitio Web, podra
realizarse a cualquier lugar del destino colombiano, y a cualquier
lugar del mundo. se analizo la demanda de las confecciones vy
productos artesanales elaborados por este grupo de mujeres en
varios paises y entre los que mas adquieren este tipo de productos se
encuentran localizados en America del Norte( Estados Unidos),
Europa( Francia, Inglaterra y Espafa) y Asia( Japon)®*. Ademas de la
demanda, las regiones se establecieron con base en la tabla
Estadisticas de Poblacion y Uso de Internet Mundial, mostradas en
los apartes anteriormente descritos, ya que represenran el segmento

con mayor porcentaje de uso de Internet.

% E-commerce, Jeffrey F. Rayport - Bernard J.Jaworski. Edt Mc Graw Hill., Pag 261 Cap. 5

% Bnacomex2005.
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De acuerdo, a las formas de pago, segun los incoterms®, se escogi6
una estragia FOB®* ya que facilita el trato con el cliente, y benéficia
a la empresa en reduccién de costos y riesgos al momento de
entregar el producto, pues estos corren por cuenta del cliente,
ademdas se realizo una anéalisis entre las diferentes empresas de
mensajeria, en relacion a las tarifas de envio dependiendo del lugar,
peso, dimensiones y numero de dias de entrega, ademas se
manejaran servicios de mensajeria para venta al menudeo, y servicio

consolidado para la venta al por mayor.
Para esto se estudiaron varias empresas de paqueteria y entre las
que ofrecen el mejor servicio (precio, tiempo de entrega) se

destacaron: Fedex, DHL y Deprisa.

A continuacion se presenta una tabla competitiva de simulaciones

%" Nota: la camara de comercio internacional, publica por primera vez en 1935 una serie
de reglas internacionales para la interpretacion de los términos comerciales, dichas reglas
fueron conocidas como ICOTERMS en 1936, las cuales han sido modificadas con el paso
de los afios.

*Los ICOTERMS se crearon para ser utilizados, cuando las mercancias se venden para
entregarlas mas aya de las fronteras nacionales.

* en 1990 los ICOTERMS se agruparon en cuatro categorias basicamente para facilitar
su comprension, empezando en primer lugar con el termino , en el que el vendedor
coloca la mercancia a disposicion el comprador en los locales del vendedor( EXW) , el
segundo grupo esta conformados por términos en donde el vendedor entrega la
mercancia a el transportista del comprador (FCA, FAS, FOB ) seguido con los términos,
en donde el vendedor contrata el transporte, sion asumir los costos de riesgo de dafio de
la mercancia después de haber sido despachada y cargada(CFR, CIF,CPT y CIP) vy
finalmente se encuentran los términos en el que el vendedor corre con todos los gastos
y riesgos para hasta que la mercancia llegue al lugar de destino(DAF, DES, DEQ, DDU,
DDP)

% FOB, Franco a bordo, el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la borda
del buque en el Puerto de embarque convenido, es decir que el comprador debe correr
con todos los gastos de dafio y riesgo de la mercancia hasta ese sitio, este término solo
puede ser utilizado por vias navegables.
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con las tres empresas seleccionadas, en donde los valores de estas
tarifas se encontraran en dolares, debido a que son empresas de

talla mundial, que manejan las negociaciones en este tipo de
moneda. Para esta simulacion se tomo como muestra una mochila

bordada.

Comparativo de Empresas de Mensajeria

Empresa Cant. Peso Dimensiones Precio Tiempo Region
(kg) (cm) (USD) de
entrega
estimado
Fedex 1 0.25 40x40x10 32.20 24 a 48 América
Internacional horas del
Norte
Fedex 1 0.25 40x40x10 48.50 24 a 48 Europa
Internacional horas
Fedex 1 0.25 40x40x10 57.20 24 a 48 Asia
Internacional horas
DHL 1 0.25 40x40x10 48.78 5 dias America
habiles del Norte
DHL 1 0.25 40x40x10 67.88 5 a 7 dias Europa
habiles
DHL 1 0.25 40x40x10 79.99 5 a 7 dias Asia
habiles
Deprisa 1 0.25 40x40x10 35.38 8 dias America
habiles del Norte
Deprisa 1 0.25 40x40x10 49.76 10 dias Europa
habiles
Deprisa 1 0.25 40x40x10 59.88 10 dias Asia
habiles

6.1. Formas de Pago

Es evidente que sin el apropiado fucionamiento de los procesos de

pago y facturacion de la compafia la compafiia en linea tendra

dificultades para incrementar sus ingresos virtuales.
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A continuaciéon se muestra una grafica de cémo se resuelve una

transaccion en un pago normal.

RESOLVER TRANSACCION NORMAL

ENTIDADES FINANCIERAS

N AUTORIZADORAS
Usuario/Cliente
@ Liquidar Plataforma Transaccional
Pago/Compra
Pagar
Seleccionar eCollect Banco A
BD Cartera/ Entidad | Gonnector
Pagos Financiera Usuario/Cliente
MODULO YeN
SERVICIOS Coordinador SSL
Firewall
Banco B
[

o

Pago@ w

Bitacora
Comprobante/ T.Crédito

Registrar Pago

Fuente: Manual de integracion eCollect Connector, Avisor Technologies Ltda.

En este Siti Web a instaurar, se deberd instaurar un modulo de
servicios o carrito de compras donde todos y cada uno de los clientes
puedan cargar sus productos para luego efectuar el pago, todo de
acuerdo a la actividad de la empresa, en este caso

Para todas y cada unas de las artesanias elallboradas por el grupo
de mujeresd el corregimiento de la boquilla.

En esta etapa del proceso, es donde se debe tener mayor cuidado ya
que aqui influyen mucho las caracteristicas de los servicios a pagar,
el tipo de ususario y se debe considerar dentro de estos pagos a
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efectuar si se permiten pagos parciales, libres o valores aleatorios

gue el cliente escoja.

Un ejemplo de fuincionalidad que puede desarrollarse en el Sitio Web
en el momento de efectuar la liquidacion del total a pagar, seria el
momento cuando el cliente o empresa selecciona varios productos y
cada uno de ellos asu vez tiene asociado un valor, posterios a esto el
da clic en un botén total, el cual generara el valor total a pagar
correspondiente a los diferentes articulos selecciconados, lo cuales

apareceran de la siguiente forma:

ﬁ Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propios Productos y Vendalos ONLINE!! - Windows Internet Explorer

N B = 1ip//localhost43210) <[ w] e | x &7 tive seoret £ v
__Ar(hwn Edicion Ver Favoritos Herramientas A!uda

7 Favoritos | 55 @) Ma v g Theltil ity Forum g | Comercio Electrénico a tu... ¥ Justin.tv - paticolombiano... babbel Disfruta aprendien... @ Sitios sugeridos »
‘ET\EHdaV\rtualZOlU-ArmesusPmpmsPruductosm: \‘!-?} Al N - v Pagina » Sequridad v Herramientas v -é\v 2

& v

LA TIENDITA DE AL LADO

Home Registro Catalogo de Productos

- - Usuario:
Que es la Tienda Virtual 2010 ?
Bienvenido, por medio de esta aplicacion usted podrd ingresar a |a tineda en Contrasefia:
donde podra crear sus propios productes y venderlos en internet!!! J——-

Todos los Derechos Resevados - 2009

Listo Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propios Productos y Vendalos ONLINEY! - Windows

Gt EOMLEEEEE  EWooorsls. | 8 VitustoeR . | & Mmagenes I /5 TiendaVituel 0., |1 Documemel " B ¢ |aMé HEA0 0326am.
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&

Home Registro

«

LA TIENDITA DE AL LADO

Catalogo de Productos

Todos los Derechos Resevados - 2009

Nombres
Apellidos
Pais
Ciudad

Direccién

Telefono

Celular

Alias

Clave

Repetir Clave

Datos del Cliente

|coLomsia
| CARTAGENA

E1[E]

Datos de Usuario

Correo Electronico

Cancel

€ Intemet | Modo protegido: desactivado

Home Registro

@€

LA TIENDITA DE AL LADO

Catalogo de Productos

Producto:Referencia

Detalle: Mochila
Hamaca
Valor: 35000,0000

Producto:Referencia

Detalle: Bolso en fique
colores varios fuego
valor: 57000,0000

=]

Catalogo de Productos

Producto:Referencia

Detalle: Bolso en fique y
tela colores tierra y
negro
Valor: 80000,0000

Producto:Referencia

Detalle: En tela de fique
y macrame

Valor: 60000,0000

Todos los Derechos Resevados - 2009

A v ®aox -

Liste

€ Intemet | Modo protegido: desactivado

G-

#110%
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/2 Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propias Productos y Vendalos ONLINE!! - Windows Internet Explorer
Kokl = | itv//localhost49210/5V5/Panel Adm acpx

v | & | %2 | X W &7 Live Search Peand

Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramientas Ayuda

< Favoritos | 55 & | Més complementos v & The ltil Community Forum ] Comercio Electrénico atu... Jtv Justintv - paticolombiano... «? babbel Disfruta aprendien... @& Sitios sugeridos v

g - . e
{& Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propios Productos.. % -~ Bl - O = - Piginav Seguridsd v Herramientss > @~

LA TIENDITA DE AL LADO

Catalogo de Productos Bienvenido(a), ADMIN

G Maestros
e @ Disefio
4. @ Configuracion

Todos los Derechos Resevados - 2009

/= Listado de Productos - Windows Internet Explorer

Kol = | ito//localnost19210/5Y5/ listada_productos.asp

Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramientas Ayuda

< Favoritos | 55 & | Més complementos v & The ltil Community Forum ] Comercio Electrénico atu... Jtv Justintv - paticolombiano... «? babbel Disfruta aprendien... @& Sitios sugeridos v

(@ Listado de Productos i~ B - 00 #= - Pigina~ Seguridsd v Hemamientas~ @~
LA TIENDITA DE AL LADO
Catalogo de Productos Bienvenido(a), ADMIN
& @ Masstros Listado de Productos
- E Disefio
g Configuracion
@ 13 Referencia 7000
=] 13 Referencia 1006
® A Referencia 6000
[®] 10 Referencia 21000
E 9 Referencia 9000
[®] k] Referencia 5000
Todos los Derechos Resevados - 2009
Lista

€ Internet | Modo protegido: desactivado. v ®10% v
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LA TIENDITA DE AL LADO

B @ Maestros
4Gy Disefio

4@ Configuracion

Home Salir Catalogo de Productos

Nombre de Producto

Descripcion de Producto

Valor de Producto (Sin Iva)

Bienvenido(a), ADMIN

Referencia 7000

En tela de figue y maczame -

60000,0000

Seleccione la Categoria a Asociar al Producto

Categoria de Producto

BOLSOS [+]

Rf 5000

Rf 7000
@

Todos los Derechos Resevados - 2009

Rf 6000 Rf 1006

(T

Liste

/= Listado Imagen Producto - Windows Internet Explorer

€ Intemet | Modo protegido: desactivado

v

®110% -

& httpi//localhost49210/5Y5/listado_imagen_producto.aspx

v | & | %2 | X W &7 Live Search

Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramientas Ayuda

< Favoritos | 55 & | Més complementos v & The ltil Community Forum ] Comercio Electrénico atu... Jtv Justintv - paticolombiano... «? babbel Disfruta aprendien... @& Sitios sugeridos v

{@ Listado Imagen Producto

%~ B - & f= - Pagina~

Seguridad ~

Herramientas v (@)~

»

LA TIENDITA DE AL LADO

Home Salir Catalogo de Productos

.G Maestros

@ Disefio

4G Configuracion

Listado de Imagenes de Productos

Codigo Imagen de Producto

= 2 RF 5000
X 2 RF 6000
s Rf 1006
% & RF 7000

53
I~

Rf 9000

Bienvenido(a), ADMIN

Imagen

IMG_2235.jpg w

IMG_2246.Jpg 1. !

=

IMG_2251.jpg

IMG_2258.jpg

IMG_2291.Jpg %

i

& Internet | Modo protegido: desactivado
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72 Detalle de Imagenes de Productos - Windows Intemet Explorer
e

& http://localhost:49210/5Y5/ detalle imagen_producto.aspxlid=6 v | B[ * | x Q&7 Live Search P -

Archivo  Edicién  Ver Favoritos Herramientas Ayuda

¢ Favoritos | 55 | Més complementos v | The hil Community Forum & Comercio Electrénico atu... Jtv Justinv - paticolombiano.

? babbel Disfruta aprendien... @ Sitios sugeridos
{& Detalle de Imagenes de Productos

~ [ fe v Pagina~ Seguridad v Herramientas~ @~

LA TIENDITA DE AL LADO

Home Salir Catalogo de Productos

Bienvenido(a), ADMIN

5. Gy Maestros
4G Disefio

4@ Configuracion

Categoria de Producto | ACCESORIOS E

Nombre Imagen de
Producto RI7000

m

Bolso Manos Libre Masculino en tela de oy
fique y macrame, colores tierra,

) accesorios en coco
Descripcion

Asignar Usuario ADM\NE

Todos los Derechos Resevados - 2009

7 Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propios Productos y Vendalos ONLINE!

Windows Internet Explorer
e

& hitpi//localhost49210/BUBLICA/cataloga_productos.aspx

v | & | %2 | X W &7 Live Search Peand
Archivo Edicién  Ver Favoritos Heramientas Ayuda

Favorites | 5l | Mis complementos ~ & | The kil Community Forum & Comercio Electrénico atu... It Justinv - paticolombiane... <7 babbel Disfruta aprendien... @ Sitios sugeridos +
| = &
{& Tienda Virtual 2010 - Arme sus Propios Productos.

v ~ [ fe v Pagina~ Seguridad v Herramientas~ @~

LA TIENDITA DE AL LADO

Home Salir Catalogo de Productos

Bienvenido(a), ADMIN

- Gy Maestros

@ Disefio

4@ Configuracion

Catalogo de Productos

Categorias: EETEEEINN -]

Producto:Referencia

5000
Detalle: Mochila
Hamaca
Valor: 35000,0000

Producto:Referencia

Detalle: Bolso en figue
colores varios fuego
Valor: 57000,0000

Todos los Derechos Resevados - 2009

Producto:Referencia

Detalle: Bolso en fique y
tela colores tierra y
negro
Valor: 80000,0000

i

Producto:Referencia

Detalle: En tela de figue
y macrame
Valor: 60000,0000

& Internet | Modo protegido: desactivado

87



LA TIENDITA DE AL LADO

Home Registro Cataloge de Productos

Para Poder Acceder a su Cotizacién es necesario llenar la siguiente informacion:
Ingrese su Nombre Completo:

Ingrese su Correo Electronico:

Ingrese Datos de Residencia, tales como PaisEstado,Ciudad,Telefono y Direccion
Residencial ( los datos gue digite en este campo deben ser veridicos)

Terminos y Condiciones

>

CONDICICNES DE VENTA

LA TIENDITA DE AL LADC LTDA , con domicilio en el EDIFICIO
MARBELLA APTO A-3-7 (Cartagena - Colombia) comercializa a
través de www.latienditadeallado.com material artesanal en
figue, coco, hoja de platano, semillas ,etc. Todas las
compras realizadas en el www.latienditadeallado.com estén
sujetas a las condiciones generales expuestas en el presente
documento. Las ventas celebradas son ventas a distancia
reguladas por la legislacién colombiana vigente en la
materia. El usuario acepta las condiciones de compra, en
dicho proceso expresa su adhesién plena y sin reservas a
todas v cada una de ellas.

Acepta las condiciones |

n

Listo & Intranet local | Modo protegido: desactivado v ®105% -
‘ ) 4
[
LA TIENDITA DE AL LADO
Home Registro Catalogo de Productos
Resumen de Cotizadiéon
Cotizacion No. 106
Fecha: 02/12/2009 06:53:08 a.m.
Nombre del Cotizante:jesus suarez reyes
Correo Electronice: jreyes@yahoo.com
A continuacion se detallan los productos seleccionados
Producto Descripcion Valor(5) Valor(USD
Referencia 5000 Mochila Hamaca 35000,0000 17,5000
Total Cotizacién $ 35000,0000
Total Cotizacién USD 17,5000
Recuerde que el pago sera realizado a través del Proveedor de Servicios Electrénicos PSE
Todos los Derechos Resevados - 2009
Listo

& Intranet local | Modo protegido: desactivado v ®105% -
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LA TIENDITA DE AL LADO

Home Registro Catalogo de Productos

Gracias por su compra

Sr(a):jesus suarez reyes

Su Transaccion fue aprobada exitosamente. El{los) producto(s) que Ud ha adguirido
llegaran en los proximos 2 dias a su residencia,su numero de guia es 3 el

cual le ayudara a tener |a ubicacion exacta de su carga

para mayer informacion dirijase con este codigo a la pagina de Fedex - http://www .fedex.com

Este es el comprobante de compra generado por su transaccion. Lea Cuidadosamente
los datos y conserve esta informacién.

VERIFICACION

Empresa: Artesanias NoryMar

NIT: 890.123.763-9

Fecha de Pago: 02/12/2009 06:56:23 a.m.
Orden de Compra: 106

Valor Pagado: 35000,0000

Entidad: Banco WebService Ach
Transaccién No: 83

Todos los Derechos Resevados - 2009

Listo

& Intranet local | Modo protegido: desactivado

% 105%

o~ -
LA TIENDITA DE AL LADO
Home Salir Catalogo de Productos Bienvenido(a), ADMIN
@ Maestros
: Disefio .00 18-
[=] . . by 21#2/2009 12:00:00 23%12/2009 10:18:39
9 1 fameactiones 5 51 fiis 01/12/2008 12:00:00  03/12/2009 11:02:27
& Configuracion B, itiall
3 a3 . 22#2/2009 12:00:00 24412/2009 06:56:23
Todes los Derechos Resevados - 2009
Listo & Intranet local | Modo protegido: desactivado v ®105% -
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6.1.1. Seleccién de Entidad Finaciera.

Al usuario se le presentaran las distintas formas de pago que
tiene disponibles para realizar las trasacciones. En el caso de
este Sitio Web implemetare por ahora una plataforma de muestra
para efectuar el pago de los productos a comprar, no es real, solo
es una representacién de como se realizaran los pagos en efectos

transaccionales

En el caso de seleccionar cuentas de Ahorro/ Corriente se
desplegara la lista de Bancos que se encuentran asociados al
servcio PSE® el cual el cliente debe seleccionar el banco en el

cual tenga su cuenta activa.

Bancolombia Banco Davivienda

Banco Avvillas Banco Colpatria
Banco de Credito Banco HSBC
Banco Occidente City Bank

Bvva Banco Colmena

Banco Santander

Si el cliente selecciona Tarjeta de Credito se envia al cliente a la pagina

donde permite seleccionar la franquicia mediante la cual se realizara el pago

% PSE: herramienta que se utiliza para controlar los movimientos en las cuentas recaudadoras en
los diferentes bancos donde se tenga cuenta de ahorros.
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6.2. Efectuar el Pago.

Para el siguiente paso, de acuerdo a la forma de pago seleccionada

por el cliente, asi mismo se direccionara el pago a al entidad donde

este tenga su cuenta de Ahorro vigente, posterior a esto se

autentican la validez de los datos de acuerdo a unos parametros

realizados por la misma entidad finaciera Veamos.

-~

Pasos con TARJETADE :
tREpiTo

Comercio 010928127 Universidad del Rosario
Valor 75.000.00 {Incluido IVA) VA 0.00

Francuicia Visa vI Por su segundad para los datos con * utiice
. el teclado numético

* Tajeta Numero Diners ‘
Master =
* Codigo seguridad 1 2 3

Taneta 4 5 ’3

Fecha Vencimiento  pes I!\I'Iayo LI Aho |2006LI 7 8 “ 9

Nimero de Cuotas |2 ‘ 0 Limpiar
Nornero de Referencia \— Cédigo de

Verficocion CVC

Tipo de Cuenta

[Pagar][  salids Sequra |

SEYARTIANY]

TR R
1L wmarer see i v e o b

visa &> @

Internation.

POR SU SEGURIDAD: Este sitio no almacena la informacién de sv Taneta
CERTICAMARA de Crédito y esté protegido con el Certificado Digital de Certicamara.
WWW.CEFUCATAra. com SA o

\
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Por favor, ingrese el nGmero de identificacion y la
clave de su tarjeta débito :

Identificacién | | Cédula de Ciudadania x|

Clave I

Por su seguridad, hemos mejorado el nivel de acceso al
Modulo Transaccional, por favor ingrese los cuatro
ultimos digitos del numero de su tarjeta débito como
aparece en la grafica.

Namero de '—
Tarjeta
Cingrssr I gorar

El Banco actda como intermediario para el pago del producto o servicio
que usted ha seleccionado, Por ende, el Banco queda exonerado de
toda responsabilidad por los peruicios generados por incumplimiento en
la entrega o calidad del producto por parte del proveedor. Por ello
cualquier reclamacién la debe efectuar directamente al proveedor.

Franguicia | Visa v I

* Torjeta Numero {] 20080b

* Codigo segundad
Tareta | S

Fecha Vencimiento  pjes IMGVO ;I ARo I2006:_|

NUmero de Cuotas {12

Jimero de Referencia

Tipo de Cuenta

6.3. Registrar Pago.

o Dato
Si usted es persona Natural por favor digite
su Documento, su clave de servicics
electrénicos, su segunda clave y presione
continuar. Si no tiene su segunda clave,
scolicitela a través de nuestra Sucursal
Virtual o dando clic aqui.

Documento:

Clave: \ \

Segunda Clave: | ‘

Continuar Cancelar

ATENCION!
Realice transacciones por Internet anicamente en sitios seguros.
Preferiblemente utilice el computador personal en su casa u oficina.

Por su seguridad para los datos con * uliice
teciado numérico.

Codigo de
Veificocion CVC

Una vez fianlizada la transaccion en la Entidad Financiera escogida,

se debe efectuar la confirmaciéon al cliente del movimiento realizado

via online o de acuerdo el

estado en el que se encuentre la

transaccion después de efectuar el pago online a el cliente le

apareceréan diferente imagenes. Veamos.
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Transaccion Aprobada -OK

Gracias por su compra

Sr. (a): Giovanny

Su transacodn fué aprobada extosaments. En breves segundos su vehiculo con coddigo 31945
estars dupondle en Motor.com.co

Recuerde que s sobatd for0s su vehiculo s0ko estars al are hasta que estas se incluyan.

Este os ¢l comprobante de compra generado por su transecaén. Les cuidadosaments los datos y
conserve ests informacdn

VERIFICACION

Empresa: Cass Edtonal €l Tiempo
NIT: 860.003.022-7

Focha de Pago: 01/03/2006

Orden de Compra: N

VYalor Pagado: § 25,000

IVA (16%) $ 3448

tntidad: Banco Web Services Ach
Transaccion No: 658359

Transacciones Rechazadas.

Transacclén Rechazada
Su transaccién fué rechazada por la entidad bancarie.

Para cancelar su transacclin y regresar al home, haga clic en el botdn “"Regresar al
home™,

VERIFICACION

Empresa: Caso Editorial El Tiempo
NIT: 060.003.022-

Fecha de la transoaceidn: 130272006

Orden de Compra: j2a%

Yalor de lo transacchdm  § 25,000

IVA (16%) § 3448
Entidad: Banco Web Services Ach
Transaccién No: 66523
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Transaccion Pendiente.

Su transaccién estd siendo procesada por la entidad financiera,
Por Favor consuite en 10 minutos,

Para regresar al home, haga chic en ¢l botén “Regresar al home™,

VERIFICACION

Empresa: Casa Edtonal El Tiamao
NIT: 860 001.022.7

Fecha de Pago: 08/03/2006

Orden de Compra: 3288

Valor Pagado: $ 25,000

IVA (16%) $ )44

Entidad: Banco Web Services Ach
Transaccidn No: 659935

Transaccion Fallida.

Transaccion Fallida

Su transaccidn fallé por favor verifique en su entidad bancaria si el débito fué
reolizado.

Para regresar al home, haga clic en el botdn "Regresar al home™.

VERIFICACION

Empresa: Casa Editorial El Tiempo
NIT: £860,001.022:7

Fecha de la transaccldn: 08/03/2004

Orden de Compra: 290

valor de la transaccién:  § 25,000

VA (16%) § Y440

Entidad: Banco Web Services Ach

Transaccion No: 69534



7. Estados de las Transacciones.

7.1 Estados de la Transaccion en la compafia

Por lo general, el Administrador del Sitio Web maneja dos tipos de
estados diferentes para la misma trasaccion, que indioca en que
punto de la operacidon se encuentra antes de ser enviada al sistema

de pagos.

7.1.1 Estado de Transaccion Creada

Esta etapa, se genera cuando se reciben ordenes desde el modulo
de servicios y el cliente ya ha hecho una seleccién de medio de pago
en donde ha escogido el PSE, y se encuentra frente a la lista de
bancos disponibles o cuando ya haya generado una orden de pago
por medio de Tarjeta de Credito. Si el cliente cierra la ventana del
explorador, se sabe en isntancia que de este punto no paso y por lo

general no se confunde nunca con una transaccion pendiente.

7.1.2. Estado de transaccién Banco

Esta ocurre, cuando el cliente ya selecciono el Banco y se encuentra
en el pantallaso de la franquicia para realizar el pago via tarjeta de
crédito y asu vez capturar los datos necesarios para asi efectuar el
pago. Cuando esta transaccidn se encuentra en este proceso y no se
recibe alguna respuesta pasados 5 minutos, pasa aser una

transaccion pendiente.
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7.1.3 Estado Transaccion Expirada

Este estado se presenta en dos momentos, el primero se presenta
cuando el cliente, se pasa del tiempo requerido al momento de
escoger un Banco o al momento de decidir por cual medio efectuar el
pago,y si vencido este tiempo, el cliente seleccciona el medio de
pago le aprecera un mensaje informandole que excedi6 el tiempo
limite y si actualiza la pagina aparecera un mensaje pagina ha
expirado.tambien ocurre cuando el cliente se encuentra en la etapa
de decidir por cual Banco realizar la trasaccion y si el cliente cierra la
pagina, para el administrador la operacién queda creada aplicando un

timeout de 3 minutos para expirar.

8. Estados de Transaccion en el Sistema de Pagos

En el sistema PSE se manejan cuatro estados diferentes para una
misma transaccion que se inicia en el Sitio Web con la operacién de
Creacion de la Transaccion. Existe un estado para informar que la
transaccion se encuenta en proceso y tres estados que indican que la

operacién ha finalizado.

8.1 Estado de transaccion Aprobada

Solo hasta que se cumplan todos los ciclos involucrados en una
transaccion, se puede hablar de que el proceso de pago fue
satisfactorio o ha finalizado y hasta eso no suceder, no se puede
hablar de una transacciéon en estado aprobada o rechazada, todo
esto esta sujeto al proceso de validacion de datos del cliente en la
entidad finaciera.
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Las transacciones en estado en estado aprobado, son aquellas que

culminan satisfactoriamente el cliclo de pago.

8.1.2. Estado de Transaccion Rechazada

El estado rechazado para una transaccion, indica que esta termino
todo el ciclo de pago, pero que en la operacion de finalizacion y de
validacién dedatos por parte de la entidad financiera, este cliente no
cumplié con algunrequisito exigido por parte de esta. Es importante
tener en cuenta aqui que, las condiciones para aprobar o rechazar
un atransaccion por parte de las entidades financieras solo
depende de ellas y sus politicas, es decir que el sistema de pago no

tiene ninguna insidencia sobre ellas.

8.1.3. Estado de Transaccion Fallida

El estado de transaccion fallida, es aquel que indica que el ciclo
completo de la transaccion no ha terminado y que el algun punto de
este hubo una cancelaciéon previa a la finalizacion del proceso por
cual quier razén que el cliente haya tenido. Este se diferencia de una
operacién rechazada, debido a que en la fallida no es posible
especificar un rechazo, resultado de una validacion financiera
Autorizada, si no simplemente que en algidn momento de la oporacion
ocurriéo algun imprevisto que no permitié que el pago fuera validado

efectivamente.

8.1.4. Estado de una Transaccion Pendiente

Una transaccién en estado Pendiente ante el Administrador

transaccional, indica que la trasaccion, ha iniciado el ciclo, pero aun
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no ha finalizado debido a que el cliente no ha terminado las
operaciones del ciclo, y aun el sistema esta ala espera de alguna
respuesta. Las transacciones que quedan en estado Pendiente en un
ciclo Vigente o Ciclos anteriores y que no han sido aprobadas o
rechazadas por la entidad financiera, serdn registrados en los
archivos de conciliacion de la empresal y de las entidades finacieras
indicando para cada uno la fecha de creacion, hora y ciclo de origen
de transaccion hasta que sue estado cambie

Consideraciones Especiales para el Sitio Web

Es de vital importancia, el manejo adecuado de las
transacciones pendientes, para no incurrir en pagos dobles de
los productos seleccionados. Para esto se recomienda
implemetar la siguiente funcionabilidad a las distintas empresas
o clientes que se associen a el Sitio Web a Instaurar.

9.1. Informar Transacciones Pendientes de Confirmacion

Cuando, por ejemplo, el cliente efectuo el pago de los productos
seleccionados a comprar en la pagina de la franquicia a realizar los
pagos, pero la conexién a internet se cayo antes de confirmar si el
pago se efectuo o no; el cliente primero debera ingresar a la pagina
de su Banco y mirar si se ralizo un debito en su cuenta de ahorros
por el monto pagado, después de esto entrata a el Sitio Web a mirar
si fue aplicado el pago, y de no ser asi, el cliente debe enviar un
mensaje interno al administrados del Sitio Web indicaAndole que de su
ceuenta fue debitado cierto valor por compra de los diferentes

articulos en online shop. Posterior a esto el administrador verifica en
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gque estado se encuentra la transaccién y envia un mensaje al cliente
especificAndole que debe mirar en que estado se encuentra la
transaccion ralizada y este a su vez debe consultar nuevamente 10
minutos mas tarde, para encontrar la efectividad de su pago. Y no
cargarlo boble a su cuenta.

Por esta razdn el sistema no permitird efectuar otro Pago a la cuenta
y al mismo recibo hasta que no haya pasado de un estado pendiente
a uno aceptado la transaccién. Veamos la representacion.

SERVICIOS DISPONIBLES

Seleccione el servicio para ver el valor a pagar:

Consultar Histdrico de Transacciones ANTERIORES
Usted tiene transacciones PENDIENTES

Si usted tiene transacciones PENDIENTES, el sistema no le permite realizar otro pago hasta tanto no se haya resuelto su
transaccion.

TRANSACCIONES PENDIENTES POR RESOLVER
Codigo Fecha Valor
100235118073 51172006 3:02:22 PM $110,592.00
9.1.2. Imprimir comprobantes

Continuando con le escenario anterior, si el cliente regresa al Sito
Web vy la transaccion ya fue resuelta, entonces el sistema le debe
permitir a el cliente imprimir el comprobante de pago de esa
transaccion. ElI cual debe tener la siguiente informacion: datos

completos que identifiquen los productos que el cliente pago
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incluyendo el numero de transaccion que corresponde al consecutivo

realizado
Ejemplo:

Opcion Consultar transacciones ateriores:

SERVICIOS DISPONIBLES

Seleccione el servicio para ver el valor a pagar:

Cuota - meses restantes (Valor modificable)

Consultar Histérico de Transacciones ANTERIORES

Si usted tiene transacciones PENDIENTES, el sistemna no le permite realizar otro pago hasta tanto no se haya resuelto su
transaccién.,

Presenta listado de Transacciones anteriores:

HISTORICO DE TRANSACCIONES

Ver Comprobante Fecha valor No.Transaccion Estado
10023697086 50972008 6:27:07 PM $55,296.00 236333 OK
10023473371 47712008 5:27:10 PM $55,296.00 191998 OK
10023310533 3102006 3:19:31 PM $55,296.00 138887 OK

Haga clic en la transaccion de la cual desea ver el comprobante de pago.

Cerrar

Al dar clic sobre uno de las transacciones realizadas de la lista

permite obtener nuevamente el comprobante de pago:

100



9.3. Precios de Productos Similares.

Se realizo un pequefio analisis de algunos precios de venta de
productos similares a los elaborado por el grupo de mujeres del
corregimeinto de la boquilla, Iso datos obtenidos muestarn muy
claramente que los precios a los que se ofreceran las artesaniasse
encuentran dentro del rango aceptado, ya que clientes potenciales
pagan precios bastante altos p6r productos que no cuentan con un
valor agragado como el de las artesias. Esos productos son
fabricados por grandes industrias textiles y no poseen las
caracteristicas de ser unicos e irrepetibles.

Los datos obtenidos en el analisis de productos similares, se

muestran a continuacion.

10. Disefio Conceptual del Sitio Web

Al realizar el disefio conceptual para el Sitio Web donde las mujeres
del corregimiento de la boquilla plasmaran sus productos, se tomaron
en cuenta los objetivos de estas mujeres; el cual es darse a conocer
y aumentar sus ventas nacionales e internacionales. Tambien se hizo
énfasis en el cumplimiento de toidas las variables listadas en el

analisis del Benchmark.

El Sito Web diseflado cumple con las carateristicas de usabilidad
necesarias para facilitar la navegacion de los posibles compradores y
posibles socios. El Sitio es eficiente, es decir, cada una de las
paginas se desplegaran rapidamente aumentando asi la satisfaccién
de los clientes. Ademas es eficaz, por que presenta a travez de una

interfaz amigable, toda la informacién necesaria para la adquisicién
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de alguna artesania. El sitio va aun mas alla de brindar informacion
sobre productos artesanales, ya que presenta aspectos relevantes
sobre el corregimiento de la Boquilla, apoyandose en el Marketing de
Relaciones.

Todas las paginas tienen una vinculacién estratégica de contenidos
para un méaximo aprovechamiento del Sitio Web. Las secciones mas
importantes se encuentran siempre presentes en la parte superior de
cada pagina. Cuando el usuario se encuentre navegando podra tener
facil y rapido acceso a cada una de ellas dependiendo de sus
necesidades de informacion. Con este formato, la satisfaccién del

cliente alcanza un alto nivel.

10.1 Pagina de Inicio
De acuerdo al estudio de Benchmark realizado, la pagina de inicio es
la mas importante de todo el Sitio Web. Es la primera impresién del
grupo y sus artesanias, asi como la que recibe mayor numero de
visisitas. De ella depende que las personas se interesen y continden

navegando en las distintas secciones.

Si el disefio de la pagina de inicio es altamente usable y atractiva, se
garantiza el éxito del Sitio Web y el cumplimento de sus objetivos.
Recordamos que en la Web solamente se tiene la oportunidad de
hacer una buena y sola impresion, este disefio del Sitio Web debe ser
Interactivo, pues la experiencia de los usuarios es clave y

determinara su nivel de satisfaccion al navegar por el Sitio.
La pagina de inicio muestra inmeditamente que el Sitio Web vende

artesanias. Se despliegan fotografias llamativas que dan idea de los
gue se puede encontrar dentro. Asi mismo, tiene la opciopn de ser
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navegada en Ingles y en espafiol para abarcar un mercado mas
amplio. Sin dejar a un lado la versatilidad de la pagina ya que cada
uno de los usuarios que navegen por este Sitio Web tendran la
oportunidad de hacer parte de esta tienda virtual ya que los clientes
ya sean empresas 0 personas naturales podran ubicarse como socios
en el Sitio Web, proponer ideas de Venta, crear sus diefos, y ofrecer
sus productos por medio de este Sitio Web, por un costo muy
comodo. Solo es cuetion de dar clic sobre los datos del contacto los
cuales se encontraran en la parte inferior de la pagina principal

10.1.2 Informacion del Grupo

El objetivo de la pagina ¢Quiénes somos? Es comunicar e informar a
los clientes potenciales sobre las actividades y caracteristicas del
grupo de mujeres del corregimiento de la boquilla. Con ello los
consumidores podran familiarizarse con las artesanias y conocer un

poco de su forma de vida

La mision, vision y creacidon realizadas por el grupo son Unicas pues
son hechas a mano y resultaria imposible duplicarlas como lo hacen

las grandes industrias textiles.

El sitio Web esta Diseflado de una forma innovandora, el objetivo de
estee sistema es incrementar las compras de impulso. Al dar clic en
alguna de las artesanias, asi mismo, obtener mas informacién sobre
estas y si la descripcion de las caracteristicas satisfacen al

comprador, puede porceder a cargarla en su carrito de compras.
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10.1.3 Marketing de Relaciones

Como parte de la estrategia de Marketing de Relaciones, se incluye
una seccion sobre la Ciudad de Cartagena de Indias con apartes del
corregimiento de la Boquilla, asi los clientes podran conocer el
contexto donde viven y trabajan las artesanas, de esta forma se va

creando un vinculo entre los artesanos con los clientes potenciales

Asi mismo se hara un pequefio bosquejo de lo que comprende la
ciudad y sus alrededores entre ellos el corregimiento de la boquilla.
Esto con el propésito que los clientes se conviertan en turistas e
inversionistas potenciales y visiten la Ciudad de donde provienen sus

artesanias.

10.1.4 Catalogo

Una de las ventajas que nosn ofrece internet es la rapidez con que
podemos transmirtir informacion, tanto en forma de textos como de

iméagenes.

La aplicacién inmedita de esta carasteristica es la de poder transmitir
a los clientes que se encuentran mas alejados del lugar donde se
desarrollan los productos novedades de forma inmediata e
instantanea. Para ello, el Sitio Web dispondra de una poderosa
herramienta conocida como el Catalogo Virtual, donde se reflejan los
productos con sus caracteristicas de forma accesible y amena.
Ademé&s de contar con la ventaja de la rapidez, esta herramienta
reduce los costos de actualizacién de forma dréastica, al compararlos
con el tradicional proceso de disefio, impresiéon y envio. Ofreciendo

ademas, una excelente calidad.
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Esta seccion, desplegara por default detalles de los trabajos
artesanales la poresentacion por imagenes es uina forma atractiva
gue llamara la atencién del cliente, ademéas para su facil acceso y
navegacion se incluirdn filtros de categorias de las dististintas
artesanias, al seleccionar una de ellas, se presentaran solo aquellas

gue pertenezcan a esa clasificacion

10.1.5. Ficha de Artesanias

Como objetivo principal del Sitio es VENDER, para ello este presenta
las artesanias de una manera clara sencilla y ordenada, para esto se
creara un ficha de cada una de las artesanias en donde se incluira la

siguiente ionformacion.

e Categoria:

e Medidas: para que el cliente tenga una idea del tamafo de la
artesania

e Material y peso: para que el cliente conozca las dimensiones
de la artesanias

e Colores: distintas opciones de colores para cada uno

e Horas de trabajo: para justificar el precio del producto

e Técnica: bordado a mano o telar de Cintura

e Precio: en Dolares estadounidense, utilizando el Incoterm FOB
y en pesos Colombianos

e Fotografia del producto: Ilamativa para retener toda la

atencioéon del cliente.
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10.1.6 Detalle de la Imagen

Para admirar el detalle del bordado se tendra en cuenta la opcién
ampliar las imagenes. Estas apareceran en una ventana diferente
para facilitar su navegabilidad y se podran observar las otras

imagenes de este mismo producto.

10.1.7 Contacto

La conexion entre el cliente y el adminsitrador del Sitio Web es vital.
Para esto el cliente o nuevo participante en el Sitio Web contara con
un envio de mensajeria donde se mantrendra una comunicacién
efectiva, lo cual permite obtener retroalimetacion y mejorar las

areasde oportunidad.

Finalmente para complementar los medios de enlace, se menciona el
teléfono y la direcciéon del administrador del quipo y la direccién del la
tienda del grupo de mujeres del corregimeniento de la boquilla para

mayor contacto

10.1.8 Mapa del Sitio

El mapa mental es una técnica la cual permite la organiozacion y
representacién de datos en forma facil, espontanea y creativa. Con
este método, la informacion es asimilada y recordada por el cerebro
con mayor facilidad, asi mismo, permite la generacién de nuevas
ideas y se puedan ver como se relacionan y se expanden libres de

exigencias de cualquier forma de organizacion lineal

El mapa del Sitio es una poderosa Tecnica grafica que ofrece los
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medios para acceder a las distintas secciones. Debe ser de facil uso,
estar muy bien Organizado y mostrar coherencie entre las distintas

areas.
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11. METODOLOGIA PROPUESTA.

11.1 TIPO DE METODOLOGIA.

Presentare un analisis descriptivo y cualitativo de la implementacion
de un sitio Web para la Ampliacion de la comercializacion de
Artesanias, como metodo alternativo a la solucion de la poca
remuneracion al trabajo elaborado a mano y una mejor colocacion de
los diferentes articulos en los diferentes mercados Nacionales e

Internaciona

Para ello, se realizara un estudio minucioso del comportamiento de
las organizaciones basadas en el e-commerce de artesanias inscritas
0 no en la camara de comercio de Cartagena, asi como Fuentes de
consulta de segunda mano. Se visitara la base de datos del DANE,
para obtener informacion valedera y exacta, referente a, cada una de
las caracteristicas necesarias del grupo de mujeres que desarrollan
estos productos a comercializar, de acuerdo a las encuestas

realizadas en el ultimo senso ejecutado en dicho corregimiento.

Se utilizaran datos cuantitativos aplicando el analisis de Metodo
Documental extrayendo la information meramente bibliografica y de
otros medios tales como revistas, periodicos, base de datos en
Internet, entre otras, que estan relacionados con los temas a tratar.
Las Fuentes de esta investigacion son netamente primarias, pero
tambien hare uso de las Fuentes segundarias que se encuentren
elaboradas, tales como: estadisticas, encuestas, informes de gestion,

entre otros.
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11.2 IMPACTO ESPERADO.

Directo: una plataforma que servira, Como ejemplo en la ampliacion

del desarrollo de porteriores proyectos enfocados en el e-commerce

Indirecto: dentro de este campo de investigacion, este estudio
basado en el e-commerce, permitira ilustrar el camino, en cuanto a
todo lo que es el marketing online y sus beneficios, para el desarrollo
de nuevos proyectos de estudio que determinen la confiabilidad de

este medio tecnologico.

11.3 INSTRUMENTOS DE FORMACION.

- EIl diseno del Sitio Web, estara en funcionamiento en la red, a
partir del momento en que sea aprovado el proyecto como una idea

de negocio.

- EIl diseno del sitio web, estara a disponibilidad de cada uno de los
estudiantes y/o personas que no hagan parte del plantel educativo
Universidad Tecnologica De Bolivar, pero que tengan acceso a la
biblioteca y a su vez soliciten un ejemplo de e-commerce para su

estudio.
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12. CONCLUSIONES

Existe gran nuemero de personas que valoran y respetan las
culturas  prehispanicas y colombinas y asu vez colecciones
objetos de ella, por tal razén estas personas estan dispuestas a
pagar un precio Justo por tener un producto Unico, elaborado con
técnicas ancestrales que involucran muchas horas de trabajo y de
dicacion. Cuando grupos de artesanos venden su mercancia a
este tipo de cliente, la problematica en la que se desembuelven
dia a dia, y la relacion con su condicién precaria se ve

disminuida.

Los problemas que atraviesan las mujeres quienes viven y
desarrollan las diferentes actividades para subsistir en el
corregimiento de la Boquilla, comienzan por los sistemas sociales
tradicionales, caracterizados por la subordinacién de clase,
interetnica y de genero. Estos sistemas las ubican en una
posicibn de opresién, como mujeres, como personas quienes
viven condiciones marginales. Todo estso va de la mano con la
falta de poder a la cual se enfrentan al interior de sus familias y
comunidades, ya que estas por su condicion sufren de una
incapacidad y debilidad histérica para lidiar con las condiciones
de explotacion y subordinacion, ademas a estas mujeres no se
les permite participar equitativamente en la toma de decisiones
personales, Familiares y comunitarias, llevando ellas la carga del
trabajo domestico, y finalmente sufriendo la discriminacién en los

empleos asalariados.
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Ahora bien, conociendo la condicion de este Grupo de mujeres del
Corregimiento de la Boquilla, resultan muy claras las razones por
la cual se va a desarrollar este proyecto. Para empezar, se
enfatiza en la importancia primordial que tiene le venta de
artesanias para el grupo de Mujeres del Corregimiento de la
Boquilla como una opcién de subsistir en le medio, por ende este
recurso es el medio vital que les brinda un mejor ingreso y calidad
de vida a ellas, a sus familiares y a todas y cada una de las

personas que desarrollan esta labor en conjunto.

Y aunque desafortunadamente, los trabajos artesanales suelen
estar pagados muy por debajo de su valor real. Su costo de
produccién es alto por la cantidad de tiempo invertido que
necesita cada articulo por lo detallado y elaborado del trabajo.
Por ello, cada dia menos personas se dedican a este tipo de
labor, mientras otras tantas personas prefieren migrar en busca
de empleos, que aunque son muy mal remunerados, representa

una cuota fija.

A travez de esste Proyecto, se busca fomentar la participacién
real de las mujeres en una sociedad consumista y productiva, de
modo que puedan continuar el proceso de darle un rumbo
diferente a todas las mujeres que desarrollan estas actividades
en el mismo Corregimiento y crear sobre el valor de su persona y
sus artesanias, las cuales representan un camino largo y duro, sin
embargo, es la Unica forma de eliminar el dominio de desigualdad
de generos.

Entonces, solo los cambios en las identidades individuales vy
colectiovas del grupo, sucederan cuando ellas se den cuenta que
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no se encuentran solas y que se comienzen a identificar con otras
mujeres que se dedican a la misma labor de microempresarias, lo
cual les brinda la oportunidad de comenzar a hacer alianzas entre
cada una de ellas para perfeccionar cada producto. En este
proceso va g¢generando recursos intangibles como el auto
conciencia y el fortalecimiento de sus organizaciones y sus vidas.
Al mismo tiempo, se generan la creacién de recursos tangibles lo
cual les brinda un espacio donde ellas mismas puedan tomar sus

propias desiciones y ejercer el control sobre lo que manejan.

Apoyar a los grupos mas marginados del pais es una tarea
necesaria e importante, que promueve el respeto y amor hacia
estas personas y Cartagena lo necesita mucho. Por ello, al
decidir sobre el tema de Tesis, se determino hacer un proyecto
sin costo alguno para estas mujeres en donde pudiran mostrar
cada labor desarrollada por sus manos, con solo el cobro de una
comisién por venta en cada producto y con la condicién que al
momento de hacer una exposicion de los productos en una tienda
en fisico, refieran este pagina como la tienda virtual donde todos
y cada uno de sus clientes potenciales puedan comprar sus
productos, crear alianzas entre ellas mismas, adquirir nuevos
socios microempresarios, y finalmente vender en donde se
generara un Gana-Gana por parte del Grupo del corregimiento
de la Boquilla y por parte del administrador del Sitio Web.

El presente documento parte del hecho de que la idea de negocio
es viable, a travez de un Sitio Web, dar a conocer las artesanias
del Grupo vy venderlas en cualquier parte del mundo quienes al
incrementar las ventas , contribuyen a la erradicacion de algunas

manifestaciones directas de pobreza y marginacion en el
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corregimiento de la Boquilla.

El Grupo de Mujeres del corregimiento de la Boquilla debe
manejar de forma estratégica el medio mas importante del
momento; Internet, ya que a travez de este, pueden realizar la
budsqueda de clientes potenciales extranjeros y nacionales el
posicionamiento de sus artsanias, el impulso a la exportacion y la
realizacion de transacciones seguras. Sin embargo, no basta con
tener un Sitio, ademas de este, se debe tener una excelente
estrategia, un amplio conocimiento del mercado, creatividad, y

capacidad de ejecuecion de alta calidad

La venta online le permite a empresas PyME comercializar sus
productos en el extranjero a costos relativamenste bajos, en
comparaciéon a los que se encuentran en un plan de exportacion.
Ademas es una laternativa para alcanzar mercados distantes, de
forma rapida y econ6mica ya que no se necesita invertir grandes

cantidades de dinero.

El objetivo del Sito Web es la mejor promocion de las artesanias
para contribuir a la formacion integral de las mujeres que
desarrollan losproductos, sus familias y la comunidad, dentro de
las personas menos favorecidas en el corregimeinto de la
Boquilla, especificamente se pretende que esta otra parte de
mujeres, tengan la oportunidad de participar de forma activa en el
desarrollo produccién y comercializacio de estos productos.

Finalmente, mediante este proyecto cada una de las personas que

conforman el grupo, apoyaran sus esfuerzos al re-valorar sus

propias capacidades en actividades que generen mayores
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ingresos y que fortalezcan sus autoestima y asu organizacion,

para asi puedan acceder a una mejor calidad de Vida.

13. Recomendaciones

De comercializaciéon Nacional e Internacional

% Los precios de las atrtesanias pueden establecerse econ base en
80% de margen de utilidad. El analisis de mercado realizado en
cuanto a los precios de los sproductos similares en le
mercadonacional y extranjero, demuestra que dicho margen es
factible de ser obtenido. Ademas, estos son productos Unicos
gracias a su caracteristica artesanal y el nuemero de horas de
trabajo involucradas en su realizacion bajo este punto de vista, la
venta mediante el Sitio Web es Justificada, pues se obtiene una
mayor utilidad mayor a la actual.

s Utilizar una estrategia de Precios Free on Board (FOB) es la mas
adecuada para las necesidades del grupo. Con este término, los
clientes son los encargados de pagar el flete y el seguro de la
mercancia y asi se podrian vender las artesanias al mismo precio
en los distintos lugares del mundo, solo con la variabilidad en los

gastos de envio.

Del Servicio Web y Disefio

% Después de analizar las necesidades del Gupo y los beneficios que
podrian obtener, el nivel de Servicio Web ideal para cumplir con los
objetivos, es el Modesto. Con un sitio de esta categoria pueden
darse a conocer y comercializar sus artesanias en nuevos

mercados
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El diseio del Sitio Web debe incluir las distintas secciones
presentadas en este proyecto para logar su objetivo principal; dar a

conocer las artesanias y porteripormente incrementar las ventas

Enfocar la mayor parte de los objetivos en le desarrollos de la
primara pagina de la interfaz, ya que es la mas importante, debido

a ser el primer contacto que tienen los clientes con la organizacidn
De vital importancia inclcuir un poco del Marketing de Relaciones ,
pues mediante este los clientes cconoceran un poco sobre las

personas que elaboran estas artesanias

Disefar el sitio en sdos idimas, para asi alcanzar mayor presencia

en el mercado

Incluir variedad de fotos de los articulos

Del énfasis en el Comercio Justo

se recomienda hacer énfasis en la importancia del comercio justo.
El poder venderle a los clientes el valor agregadocon que cuentan

sus artesanias , lo caul generaria fortalecimiento del grupo
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ANEXOS



Criterios de Evaluacion
5(Indispensable)

4( Muy Necesario)

3 (Necesario)

2( Muy Necesario)

1( Recomendado)

Ponderacion de criterios

9 Muy Importante
3importante

1 Positivo

BENCHMARKING DE SITIOS WEB
Directa Ponderada Directa Ponderada Directa Ponderada

Objetivo Cumplimiento

del cjetivo 9 5 45 4 36 5 45
Buscadores Pocision o 5 45 5 45 4 36
Fizzoon | |3 4 12 |3 S 5 15
Usabilidad Eficacia o 4 36 4 36 4 36

Efieca |9 5 45 5 45 3 27
Escalabilidad |Accesibilidad o 5 45 3 27 5 45
o | °° 9 3 27 4 36 4 36

Imagen [e) 5 45 5 45 4 36

Empatia 9 5 45 5 45 5 45
Venta en linea |Efectividad 3 4 12 4 12 3 9o

Rapidez o) 5 45 4 36 4 36

Confiabilidad | Q 4 36 3 27 3 27
posues | |3 5 15 3 9 5 15

Copren ) 3 3 o o e 2 6
Calidad de edacci
Informacion i C-C-O-n 1 3 3 ) ) 2 2

b ot |9 5 45 3 27 4 36
idiomas Claro 3 4 12 5 15 3 o

Ing es y espariol o] 5 45 5 45 5 45
logistica Tiempo de 9 a4 36 3 27 3 27

entrega
disefio Magnitud 3 5 15 5 15 3 9o

acili
revecacion |9 5 45 3 27 4 36
exactitud 9o 5 45 4 36 4 36
32.2 27.8 27.91
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1. Mochilas
Descripcion

Mochila en Fique Blanco y Mola
Manos libres colorNatural y
Mola

Hilo Trenzado Naylon color Beig
Puntada con acesesorios en
madera

Mochila en Hilo Trenzado Nylon
color café degradado, puntada
salmon

Fique Color Zanahoria , Puntada
Brida y Abanico con accesorios
en flores

Fique Varios Colores Puntada
Avanico , con Florez

Fique en tela de Hamaca, Colores
Varios, Puntada Medio puntoy
Brida Trenzada

Fique, Colores Tierras, Puntada
Medio punto y Brida Cruzada
Fique, Colores Varios, Puntada
Medio punto y Brida Cruzada y
Estrella

Fique,y TelaColores Tierra 'y
Negro, Puntada Medio punto y
Estrella

2. Cinturones
Descripcion
Coco

3 Accesorios

Descripcion

Madera y Colores Varios
Madera, Totumo
Madera, Totumo y Tagua
Chombinba

Coco Natural

Chocho Rojo

4. Jarrones
Descripcion
Un solo color

Dificultad

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Facil

Dificultad
Facil

Dificultad
Facil
Facil
Facil
Facil
Facil
Facil

Dificultad
Facil

Horas
48

48

48

48

48

48

48

48

48

48

Horas
5

Horas

W wWwwwww

Horas

Tela
3000

3000

3000

6000

6000

7000

22000

7000

7000

6000

C inta m.
2500
2750
2750
1500
2000
5200

Tela
50000

Hilo
2400

4500

1400

1400

4500

2400

2400

2400

2400

4500

Hilo
3000

Hilo

25000

Corte
3500

3500

3500

3500

3500

3500

3500

3500

3500

3500

Corte
500

Corte
5000
5000
5000
2000
2000
2000

Corte
5000

Bordado
15000

15000

15000

15000

15000

15000

15000

15000

15000

15000

Bordado
10000

Bordado
5500
5500
5500
5500
5500
5500

Bordado
18000

Confeccion
5000

5000

5000

5000

5000

5000

5000

5000

5000

5000

Confeccion
1500

Confeccion
5000
5000
5000
5000
5000
5000

Confeccion
110000

Costo
28900

31000

27900

30900

34000

32900

47900

32900

32900

34000

Costo
15000

Costo
18000
18250
18250
14000
14500
17700

Costo
208000

Utilidad
31100

34000

37100

29100

26000

32100

12100

27100

47100

46000

Utilidad
20000

Utilidad
9000
6750
6750
11000
7500
12300

Utilidad
142000

Precio
60000

65000

65000

60000

60000

65000

60000

60000

80000

80000

Precio
35000

Precio
27000
25000
25000
25000
22000
30000

Precio
350000

Valor Docena
35000

20000

25000

25000

25000

40000

30000

30000

60000

60000
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Modesto Moderado Elaborado

|1 afio |2 afio |1 afio |2 afio [1afio |2 afio

Etapaenqueseencuentralaempresa

Entrenamiento sobre informacion de tecnologia $1,200,000.00 $600,000.00 $2,400,000.00 $1,200,000.00 $ 3,600,000.00 $1,800,000.00
Planeacion para presenciade internet $60,000.00 $60,000.00 $120,000.00 $60,000.00 $180,000.00 $90,000.00
Hadware para usuarios finales $1,350,000.00 $1,350,000.00 $2,700,000.00 $1,350,000.00 $4,050,000.00 $2,700,000.00
Sofware parausuarios finales $300,000.00 $300,000.00 $600,000.00 $300,000.00 $1,500,000.00 $750,000.00
Redes y Acceso a internet para usuarios finales $1,500,000.00 $1,500,000.00 $3,000,000.00 $3,000,000.00 $4,500,000.00 $4,500,000.00

Recursos Humanos

proceso paralaobtencion de equipos $1,350,000.00 $1,350,000.00 $1,350,000.00 $1,350,000.00 $1,350,000.00 $1,350,000.00

Help desk para usuarios $2,500,000.00 $2,500,000.00 $2,800,000.00 $2,800,000.00 $8,100,000.00 $8,100,000.00
Hadware para desarrolladores de contenido $2,000,000.00 $2,000,000.00 $2,500,000.00 $2,500,000.00 $5,000,000.00 $5,000,000.00
Sofware paradesarrolladores de contenido $3,000,000.00 $3,000,000.00 $3,500,000.00 $3,500,000.00 $5,000,000.00 $5,000,000.00
Recursos Humanos
Desarrolloy aplicaci 6n del entrenamiento $1,200,000.00 $600,000.00 $2,400,000.00 $1,200,000.00 $6,000,000.00 $3,000,000.00
Tiempo de los empleados en el entrenamiento $1,200,000.00 $600,000.00 $2,400,000.00 $1,200,000.00 $6,000,000.00 $3,000,000.00
Web master $1,500,000.00 $1,500,000.00 $3,750,000.00 $3,750,000.00 $10,875,000.00 $10,875,000.00
Creacion y coordinacion de contenido $1,500,000.00 $1,500,000.00 $2,000,000.00 $1,500,000.00 $4,000,000.00 $1,500,000.00
Disefio y desarrollo del sitio $2,000,000.00 $1,000,000.00 $4,000,000.00 $2,000,000.00 $6,000,000.00 $3,000,000.00
Hostingde lainfraestructuradel sito
Redes y Acceso a internet $500,000.00 $500,000.00 $1,000,000.00 $1,000,000.00 $2,500,000.00 $2,500,000.00
Registro de Dominio $20,000.00 $20,000.00 $20,000.00 $20,000.00 $20,000.00 $20,000.00
Sofware GPS para controlar las transaccciones $3,000,000.00 $1,500,000.00 $3,500,000.00 $1,750,000.00 $5,000,000.00 $2,500,000.00
Correo electronico personalizado $200,000.00 $200,000.00 $200,000.00 $200,000.00 $200,000.00 $200,000.00
incremento de costos en porcentajes. 71% 54% 230% 217%
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