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NOMBRE DEL PLAN DE NEGOCIO

Plan de negocios para la tienda deportiva iSPORT, ubicada en el Oriente Antioquefio.

RESUMEN

En el presente documento se determind el plan de negocios para el emprendimiento iSPORT, empresa dedicada a
la comercializacion de indumentaria deportiva desde el afio 2017; el objetivo del trabajo fue generar un soporte
para la toma de decisiones gerencias, con el fin de alcanzar su sostenibilidad en el tiempo. Lo anterior se logro,
mediante el analisis competitivo donde se hizo una evaluacién del indicador de atractividad del sector y el
entorno; ademas, se desarrollé el modelo matricial, propuesto por la escuela de planeacidn, para encontrar la
estrategia mas adecuada para la organizacion. Con lo anterior, se disefid el cuadro integral de mando,
herramienta que le permitira a la compafia hacer seguimiento y control de todos los objetivos propuestos. De
igual forma, es importante resaltar, que, durante el trabajo de manera transversal, se estudié el modelo de
negocio y se determino la viabilidad legal, técnica, financiera y organizacional, con el fin conocer los aspectos en

los que el emprendimiento debia mejorar.

PALABRAS CLAVE

1. Emprendimiento 4. Estudio técnico

2. Analisis estratégico 5. Estructura legal

3. Estructura organizacional 6. Proyeccidn financiera
OBJETIVO GENERAL

Determinar el plan de negocios para la tienda deportiva iSPORT, ubicada en el Oriente Antioquefio, el cual

soporte la toma de decisiones gerenciales.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar un analisis de atractividad, el cual permita entender, como interactuan las variables correspondientes

al sector y al entorno donde actua la organizacién

2. Desarrollar la estrategia, segun la escuela de planeacion, para luego definir la metodologia de medicién por

medio de la herramienta del cuadro integral de mando.

3. Determinar las viabilidades financieras, técnicas, organizacionales y demas que influyan en la toma de decision

del sostenimiento empresarial.
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INTRODUCCION

El sector comercial, al cual pertenece el emprendimiento, es muy dinamico en la economia Colombia, donde
segun cifras oficiales del DANE, ocupa el 4.8% del PIB. Asi mismo, se debe entender que el mercado de la ropa
deportiva esta en crecimiento, desde su nacimiento a finales del siglo XIX, donde cada vez, toma un porcentaje
mas alto en el sector textil; por ejemplo en Colombia, hoy en dia el porcentaje de crecimiento esta entre el 15% y
el 30%, y se proyecta que siga creciendo, esto se debe al aumento de la practica del deporte, pero también, a que
hoy en dia la moda a migrado a este mercado, donde los clientes no solo son personas que realizan alguna
actividad fisica.

En su caso iSPORT, se ha beneficiado de las tendencias ocurridas en su entorno, especificamente por el
crecimiento que ha tenido el Oriente Antioquefio en los Ultimos afios, su estrategia es obtener una mayor
participacién en el mercado, permitiendo asi su expansion y sostenibilidad en el tiempo. Por ello, en este trabajo,
se decide determinar el plan de negocios para estudiar cada uno de esos aspectos relevantes que lo componen y
que la empresa tiene una oportunidad de mejora, dado que se desea tomar decisiones gerenciales efectivas
enfocadas en alcanzar el crecimiento y el sostenimiento empresarial.

Este proyecto es importante porque como ya se mencionaba, en los ultimos afios se ha evidenciado un fuerte
crecimiento del sector, lo que da oportunidad a la entrada de nuevos competidores y al fortalecimiento de los
emprendimientos existentes, en este caso iSPORT, tienda deportiva. Se debe considerar que en el pais la mayoria
de las empresas son pymes y como lo menciona RCN radio “segln IARA, un grupo de consultoria de compaiiias, el
70% de las pequefias y medianas empresas en Colombia, fracasan en los primeros cinco afos” (Sabogal, 2018),
esta cifra es demasiado alta, pero se plantea que, con la determinacién o desarrollo de un plan de negocios, las
empresas reduzcan este riesgo, dado que se obtiene una mayor claridad en el rumbo que se debe tomar y se da
una mejora interna en los temas administrativos y gerenciales.

Este trabajo se divide en nueve apartados los cuales son, estructura administrativa, donde se hablan de aspectos
generales del negocio; seguido a esto, se encuentra el analisis del entorno y del mercado, que con lleva a su vez a
la estrategia, la cual se obtuvo mediante el uso del modelo matricial y el cuadro de mando integral. En cuarto
lugar, se desarrolld el estudio técnico, donde se habld de aspectos significativos de los productos y de las
capacidades del que se tenian. Después, se trabajé la estructura del talento humano, donde se cred el
organigrama de la compafiia y los perfiles de cargo; junto a esto se da todo el tema de andlisis legal, donde se
decide formalizar la empresa. Asi mismo, se obtuvieron consideraciones ambientales y de responsabilidad social,

y se realizé analisis econdmico y financiero, con una proyeccion a cinco afios.
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ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

1. LA EMPRESA

1.1.Nombre de la organizacidn:

iSPORT, representa la innovacién y el servicio en funcion de la comercializacion y personalizaciéon de prendas
deportivas, con el propdsito de que el cliente se sienta a gusto, cdmodo y exprese su estilo y preferencias con
tranquilidad.

Este nombre nace como idea de los dos socios, Sebastian Soto y Valentina Diaz, cuando luego de dos afios de
permanencia en el mercado buscaban cambiar el antiguo nombre, el cual era Oriente Futbolero, porque que
no representaba la misidn y visidon de la organizacidn. Se elige iSPORT porque es de facil recordacién, es corto,
sencillo de pronunciar y engloba todo lo que la marca quiere comunicar, primero que su oferta se enfoca en la

o“n
|

mayoria de los deportes y segunda la “i”, enfatizando el tema de innovaciéon, elemento importante en la
oferta de valor, donde se trabaja por ser reconocidos mediante productos diferenciados y un servicio
excepcional.

El logo de iSPORT (Anexo 1 Word —“1.1.logo”) fue disefiado con la finalidad de expresarle a las personas que
siempre hay que ir detras de los suefios y buscar alcanzar el maximo potencial, lo conforma una silueta
corriendo hacia la derecha, la cual esta dentro de un circulo que se soporta en una base, este circulo tiene dos
colores con el fin de mostrar la diversidad del mundo. Los colores caracteristicos de iSPORT son el azul, el
negro y el blanco, tienen como objetivo trasmitir fuerza, confianza, poder y lealtad.

1.2.Descripcion del negocio:

iSPORT es una empresa comercializadora de ropa deportiva, que inicio en el afio 2017 mediante la oferta de
productos en redes sociales; gracias a la aceptacion del mercado en el Oriente antioqueio, decide abrir, en
noviembre del mismo afio, un punto de venta en el municipio de El Carmen de Viboral.

Durante el tiempo que lleva la compafiia en el mercado, ha presentado un crecimiento representativo, donde
es reconocida por gran parte de los habitantes del municipio, las ventas son cada vez mayores y los productos
estan, cada vez mas, enfocados a la razén de ser del negocio; y es que, actualmente la compaiiia cuenta con
diferentes lineas de productos, donde atiende gran parte de las necesidades de las personas que compran
ropa deportiva, dado que al inicio solamente ofrecia indumentaria de equipos de futbol.

Durante estos dos afios la empresa viene buscando responder las preguntas ¢Qué son?, iPara donde van?,
¢Qué los motiva?, ¢Qué los diferencia?, ¢Qué quieren?, y ¢Cémo lo logran? De manera informal y emperica

han venido trabajando y obteniendo resultados que los ubica en las cuestiones planteadas, pero los deseos de
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crecimiento y expansion son mayores, por lo que se cree que iSPORT debe desarrollar un plan de negocio que
le permita evaluar la situacidn actual y las acciones a seguir.

1.3.Actividad econdmica y naturaleza del negocio:

iSPORT estad en el negocio de la comercializacion de moda deportiva, donde ofrece a sus clientes la
satisfaccién de contar con productos de las ultimas tendencias, junto a otros que durante la historia han
marcado momentos representativos. Se enfoca en atender a personas que realizan o no actividad fisica,
mediante productos diferenciados que muestran los gustos, las preferencias y/o pasiones. Ofrece el servicio
de personalizacién tanto para clientes individuales como para equipos; ademas, brinda disefios tanto de
marcas reconocidas, a nivel mundial o nacional, como indumentaria propia.

1.4.Constitucion legal del negocio:

Durante el tiempo que lleva funcionando el emprendimiento, los duefios han trabajado de manera informa, lo
gue pone en riesgo la organizacion. iSPORT es consiente de eso, por lo que se estudiara la viabilidad legal que
tiene el proyecto y la mejor forma de realizar este cambio.

1.5.Ubicacidn:

iSPORT cuenta con un punto de venta en el Oriente Antioquefio, especificamente en el municipio de El
Carmen de Viboral, esta ubicado en la zona comercial en la carrera 31 # 24 — 55. Ademas, atiende el comercio
electronico por medio de redes sociales donde se ubica en Facebook, Instagram y WhatsApp mediante el
perfil empresarial @isport.td. Como proyecto de expansidn, se dese abrir en un futuro otro punto de venta en
El Carmen de Viboral y en algunos en los municipios vecinos, ademas de una pdgina web con el fin de
automatizar el proceso de venta para los clientes que lo deseen.

1.6.Misién:

En iSPORT creemos que es posible generar felicidad y bienestar a nuestros clientes a través de productos que
reflejen sus gustos y apasiones. La manera cémo llegamos a esto es ofreciendo articulos personalizados y
estandarizados. Simplemente producimos y comercializamos ropa deportiva.

1.7.Visién:

Queremos ser una empresa reconocida en el mercado de ropa deportiva a nivel nacional, lider en la
comercializacion y produccién de productos diferenciados, los cuales reflejen los gustos y las pasiones de los
clientes a los que atendemos.

1.8.Valores:

1.8.1. Respeto: Promovemos una cultura de tolerancia por otro, donde se acepten sus gustos y asi
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1.8.2.

1.8.3.

1.8.4.

1.9.Modelo

contribuir al enriquecimiento de una sociedad diversa.

Calidez: Proporcionando al usuario un espacio comodo, limpio y armdnico; de igual forma un trato

amable y cordial; con el fin de brindar bienestar.

Excelencia: Buscando el mejoramiento continuo desde la valoracion y el reconociendo del trabajo

profesional con compromiso; de esta forma dando el maximo esfuerzo para hacer la diferencia en

cada uno de los servicios prestados.

Honestidad: Ser transparente, hablando con la verdad, cumpliendo con los servicios ofrecidos y

actuando desde lo que se piensa y se siente.

de negocio:

La determinacion del modelo de negocio se realizé mediante la metodologia CANVAS (Anexo 1 Word, “1.2.

modelo de

innovacion

negocio”), donde se le dio respuesta a nueve categorias, buscando en cada una de ellas Ila

para la compaiiia, cabe aclarar que “la innovacién en modelos de negocio consiste en crear valor

para las empresas, los clientes y la sociedad” (Osterwalder & Pigneur, n.d.).

1.9.1.

1.9.2.

Segmentos de clientes: para iSPORT es segmentado y este se divide en tres categorias; primero
personas que practican algun deporte, son aquellas que buscan indumentaria que les permita
realizar de manera cdmoda alguna actividad deportiva; asi mismo, que les ayude a obtener un
mejor rendimiento, se dividen en minoritas y mayoristas. Asi mismo, personas aficionadas a algln
deporte, son personas que buscan ropa o accesorios que les ayude a expresar la pasion y gusto
gue sienten por algun referente deportivo. Por ultimo, personas con gusto a la ropa deportiva,
son aquellas que buscan sentirse cdmodas con la ropa que utilizan, ademds de expresar su estilo y
gusto con los disefios que las ultimas tendencias deportivas ofrecen.

Propuesta de valor: iSPORT busca su diferenciacién en cinco aspectos, disefio, experiencia al
cliente, storytelling, procesos y producto/marca; a continuacidn, se explicara cada uno de ellos.
Disefio: ofrecer el servicio de personalizar los productos, lo que le permite al cliente tener
indumentaria mucho mds cercana a sus gustos. Con la personalizaciéon el consumidor puede
incluir su nombre, nombre de algin personaje representativo, nimeros, frases, entre otros; asi
mismo, puede crear un producto totalmente nuevo que esté ligado con todo aquello que lo
apasiona y/o sus gustos.

Experiencia del cliente: iSPORT busca brindar una experiencia Unica y especial mediante la

transmisién de una filosofia enfocada al deporte; lo anterior se puede alcanzar “cuidando los
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1.9.3.

1.9.4.

detalles de cada uno de los puntos de contacto, los cuales se presentan antes, durante y después
de la compra, es crear una cultura centrada en el cliente ideal” (Gomez Gémez, 2016).
Storytelling: la empresa busca contar su historia, con el fin de mostrar que es una marca con una
ideologia enfocada al deporte, asi mismo un negocio con propdsito que busca inspirar, enamorar
y emocionar. iSPORT nace con el objetivo de hacer mds accesible el deporte dada su importancia
en la salud de las personas, también por la poca oferta de productos que recordaran la historia de
momentos representativos para los amantes de cada disciplina; ademas, por la necesidad de
transmitir los valores del respeto y la tolerancia, aspectos importantes pero muchas veces
ausentes en el mundo deportivo. Estos objetivos que hicieron que iSPORT fuese realidad siguen
cobrando vida con las obras sociales que la empresa realiza, gracias a las compras que las
personas hacen cada dia.

Procesos: La empresa tiene como politica ofrecer productos nuevos cada semana y en momentos
de alta demanda entre dos y tres veces por semana con el fin de que los clientes puedan
encontrar cada vez que visiten la tienda disefios diferentes. También busca estar presente y
preparada en los momentos importantes en los que sus consumidores deben o desean realizar las
compras.

Producto/” Marca”: La empresa ofrece productos de las mejores marcas junto a marca propia u
otras no tan reconocidas.

Canales: en primer lugar, esta el business to costumer, iSPORT utiliza el punto de venta fisico, el
cual esta ubicado en El Carmen de Viboral y donde se atiende el mercado del Oriente Antioquefio,
y las redes sociales donde la oferta se dirige para todos los municipios y ciudades del Colombia.
De igual forma, se planea crear una magina web donde el cliente ingrese y pueda adquirir los
productos que son ofertados. En segundo lugar, esta el business to business y lo que se busca es
empezar a vender al por mayor a otros negocios que deseen distribuir la marca propia que la
compaiiia estd impulsando, asi mismo buscar mejores precios con proveedores con la finalidad de
comprar mayor volumen de mercancia y distribuir a otras empresas.

Relaciones con clientes: en esta categoria se da una asistencia personal, donde se encuentra la
interaccion humana del cliente en el punto de venta y en redes sociales, en este caso, la compra
es realizada con la ayuda del vendedor para resolver dudas o asesoria. Ademas de una asistencia

personal exclusiva, donde el asesor encargado de la personalizacién de los productos se dedica a
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1.9.5.

1.9.6.

1.9.7.

1.9.8.

un cliente determinado con el fin de obtener un producto que cumpla con las caracteristicas que
el comprador requiere. De igual forma, se incluye el autoservicio, ya que iSPORT planea proveer
una plataforma web donde el cliente pueda comprar los productos ellos mismos sin la necesidad
de interactuar con los colaboradores de la compaiiia.

Fuentes de ingresos: la fuente de ingresos de la compaiiia es la venta de activos, dado que estos
se deben a las ventas que se realizan de la indumentaria o accesorios deportivos; en cuanto a los
mecanismos de fijacion de precios son definidos segln las caracteristicas del producto, el
segmento del mercado, el volumen y el mercado en tiempo real.

Recursos claves: en humanos, se requiere un grupo de colaboradores con excelentes habilidades
profesionales y humanas que expresen una cultura enfocada al deporte y que busquen el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion, ademas de la satisfaccidn y fidelizacién de los
clientes. Es el recurso mas importante porque es quien interactla con los consumidores en cada
uno de los puntos de contacto. En fisico, se ubica el local comercial y todo lo que lo compone, asi
mismo, las maquinas que hacen posible el servicio de personalizacidn. En cuanto a lo tecnoldgico
se encuentra el sistema de punto de venta el cual facilita el manejo de la cartera, el inventario y
un buen servicio en general; ademds se encuentra la pagina web, un computador y un celular que
hacen posible la atencién al publico de manera online. De igual forma, en intelectuales, es
necesario el conocimiento en el area de disefio con el fin de ofertar productos diferenciados y
personalizados. De igual forma, la compafiia requiere de un sistema de punto de venta con el fin
de automatizar el proceso de atencion al cliente. Por ultimo, en econémicos, es necesaria la
inversion con el fin de aumentar la capacidad de la compafiia, esto para lograr las estrategias
planteadas. Se requiere la compra al por mayor de los productos mas vendidos y la tercerizacion
de diferentes disefios propios.

Actividades claves: iSPORT se dedica a produccion y/o comercializar indumentaria y accesorios
deportivos. De igual forma, si el cliente lo desea, puede personalizar sus productos para que
cumplan con unas caracteristicas mucho mds especificas. En el tema de comercializacion la
compaifia tiene un gran avance, pero en cuanto a la produccién apenas se estd desarrollando,
actualmente se realiza por medio de tercerizacion.

Asociaciones claves: en primer lugar, esta el tema de reduccién de riesgos e incertidumbres,

donde iSPORT busca distribuir productos de marcas ya posicionadas en el mercado con el fin de

Pagina 7 de 48




! ESTRUCTURA DE TRABAJO DE GRADO EMPRENDIMIENTO Y EMPRESARISMO
Nt ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UNIVERSIDAD CES VERSION 2.0 Junio 2019

Un compromiso con la excelencia

que el cliente sienta confianza y/o reconocimiento, y se genere la compra de una manera mas
tranquila. También la empresa busca darse a conocer con personajes destacados que
recomienden los productos para que sea mas familiar para los futuros compradores y un motivo
de satisfaccion para los ya clientes. Segundo, esta compra de determinados recursos y
actividades, y es que desde un inicio la empresa se enfocd a la comercializacion de grandes
marcas lo que le permitié crecer sin tener necesidad de producir los productos que se vendian,
hoy en dia se desea seguir teniendo estas alianzas en algunas lineas. Asi mismo, el tema de la
tercerizacion se ha usado con diferentes empresas para personalizar o desarrollar los productos.
Por otra parte, con el fin de generar confianza y reducir los precios de envios, la compaiiia a
trabajado con las principales empresas transportadoras para realizar las entregas de los
productos en cualquier lugar del pais.

1.9.9. Estructura de costes: estd el tema de costos fijos, por ejemplo, los sueldos, el alquiler del punto
de venta, la publicidad en redes sociales, las obligaciones bancarias y el internet son costes que
nunca cambian, es decir la empresa cada mes destina lo mismos. Asi mismo, unos costes
variables, los cuales ocupan un porcentaje significativo en la compaiiia, el mas representativo es
la compra de mercancia, la cual varia en funcién de la oferta y el volumen al momento de la
negociacién; de igual forma, en esta categoria entran las comisiones a los vendedores y algunas
compras necesarias para el funcionamiento y buen servicio que presta la compaiiia.

1.10. Ventajas competitivas:

iSPORT cuenta con una gran satisfaccién y pasién por el deporte por lo que constantemente se estudian las
tendencias en el mundo deportivo; con este conocimiento se ofrecen productos que reflejan lo que esta
sucediendo o aquello que ha marcado la historia, para que asi, sus clientes puedan estar identificados y
expresar sus gustos.

Este mismo mapeo del mercado permite que la empresa esté preparada para ofrecer productos de acuerdo
con cada uno de los sucesos que se presentan en el mundo del deporte, como lo son las actividades y los
eventos mas representativos tanto a nivel nacional como internacional. De igual forma, permite observar las
estrategias que toman las empresas del sector y asi, planear y direccionar las decisiones dentro de la
compaiiia.

De igual forma, dentro de iSPORT se ha buscado implementar una filosofia enfocada al deporte, donde la

misma compafiia refleje en cada uno de sus puntos de contacto esa pasion y gusto deportivo, con ello se
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quiere crear diferenciacidn en el negocio y fidelizacion con el cliente. Ademas, cada dia se busca desarrollo

organizacional y la automatizacion de cada una de las actividades que asi lo requieran.

ANALISIS DEL ENTORNO Y DE MERCADO

2. FUERZAS DEL MERCADO

En esta primera parte del analisis competitivo se evaluaron cinco fuerzas dentro del mercado (Anexo 1 Excel,

hoja “2. Fu

erzas mercado”) en el que se encuentra iSPORT, las cuales fueron el poder de los clientes,

proveedores y sustitutos, la rivalidad de los competidores y el riesgo de entrada. A cada una de estas cinco

fuerzas se le definieron diferentes variables las cuales se calificaron en un rango de alto a inexistente, esto

con el fin de conocer el grado de poder que tenia cada una.

2.1.Poderd
2.1.1.

2.1.2.

2.1.3.

e los clientes

Grado de Concentracidn: El grado de concentracidn de los clientes es bajo dado que el nUmero de
compradores de indumentaria deportiva es cada vez mayor por las tendencias que se han ido
presentado a nivel mundial en el tema deportivo y los estilos de vida saludable. Por ejemplo, ha
aumentado el numero de personas que se sientes identificados con los estilos que ofrece el
mercado deportivo para vestir de forma casual, las deportistas que desean llevar al maximo su
rendimiento o las personas que iniciaron a practicar alguna actividad pero que anteriormente no
lo hacian. En Colombia “se presentan incrementos entre un 15% y un 30% en el sector de la ropa
deportiva, el cual puntea las listas de crecimiento. Asi mismo, segun cifras oficiales del DANE, en
medio de un panorama comercial y financiero desfavorable para la industria textil colombiana, la
ropa deportiva y sus insumos cerraron 2017 con alzas del 2,2% en sus exportaciones y un 11% de
incremento en la demanda comercial” (Gonzalez Litman, 2018)

Importancia del Proveedor para el Comprador: En este caso la importancia del proveedor para el
comprador es equilibrado porque para un porcentaje significativo de clientes aun es importante
tener productos de marcas reconocidas en el mercado deportivo mundial como Nike, Adidas,
Under Armour, etc.

Grado de Hacinamiento: Este item es considerado medio bajo dado que gran parte de los
compradores deciden adquirir indumentaria deportiva por el tema de diferenciacion, pasando a
un segundo plano el tema del precio, dado que hay unas caracteristicas de personalizacién y
tendencias tanto antiguas como modernas. Es importante tener en cuenta que en el mercado un

porcentaje minimo de consumidores considera el precio como una razéon de peso en la decisiéon
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2.1.4.

2.1.5.

2.1.6.

2.1.7.

2.1.8.

de compra por lo que es importante seguir trabajando con el fin de que todas las personas vean
ese valor agregado.

Costos de Cambio: El costo de cambio se considera medio alto porque algunos productos son de
facil acceso para el comprador lo que le implicaria un costo similar al que se ofrece, por ejemplo,
productos oficiales de equipos o disefios de ultima tendencia en marcas reconocidas. De igual
forma, hay otros productos que la compafiia ofrece que si son de dificil acceso para el comprador
y que su compra les incurriria altos costos, como lo son los disefos propios, la personalizacién de
productos y la oferta indumentaria de colecciones pasadas.

Facilidad de Integracion hacia atrds: Se considera que la facilidad de integracidén hacia atras es
medio bajo porque gran parte del segmento de mercado al que se atiende son clientes al detal y
la mayoria de los clientes al por mayor son consumidores que realizan sus compras con una
frecuencia de 4 a 6 meses. De igual forma, se espera vender a distribuidores de indumentaria
deportiva, los cuales pueden pensar en integrarse hacia atrds, por lo cual es importante tenerlos
consideracion y ofrecerles factores diferenciadores que impidan esta decision.

Informacion del Comprador sobre el Proveedor: La informacion del comprador sobre los
proveedores del sector es medio bajo, ya que se evidencia un gran porcentaje de los clientes que
desconocen detalles de produccion y costos lo que les impide un alto poder en la negociacién. De
igual forma, es importante considerar los clientes al por mayor, los cuales si conocen los precios
promedios que se manejan en el mercado de ropa deportiva.

Los Compradores devengan bajos margenes: Se considera que este item es medio bajo porque
gran parte de las lineas que son ofrecidas al por mayor son importadas por lo que se les puede
ofrecer a los clientes un alto margen de ganancia, aunque por no ser productos propios de la
compania hay alto grado de posibilidad que se dé un cambio de proveedor. En cuanto a los
productos propios, los cuales se producen por medio de tercerizacién, es probable que el cliente
considere que el margen de ganancia es menor al que ofrecen otras compaiiias, por lo que es
importante analizar la viabilidad de producir por cuenta propia.

Grado de Importancia del Insumo: Se observa que el producto que se ofrece no es un factor
esencial para el comprador al que va dirigida la empresa, por lo que el tema de precio y otras

variables de compra no son sensibles en la negociaciéon. Se piensa que es importante considerar
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este item cuando se trate de un cliente distribuidor.

En conclusidn, el poder de los clientes es evaluado en 2,13, donde la variable costos de cambio representa la

mayor amenaza para la compania, luego le sigue la importancia del proveedor al comprador con una

calificacion

equilibrada. En cuanto al grado de hacinamiento, la facilidad de integracidn hacia atras,

informacién del comprador sobre el proveedor y el item los compradores devengan bajos margenes, son

considerados con una amenaza poco relevante. De igual forma, es importante considerar que las variables

qgue favorecen a la compafia son el grado de concentracién de los clientes y el grado de importancia del

insumo.
2.2.Poderd
2.2.1.

2.2.2.

2.2.3.

2.24.

2.2.5.

e los proveedores

Grado de Concentracién: El grado de concentracién es definido como Medio Alto, porque en
algunas lineas de productos, especificamente de temporadas pasada, son pocos los proveedores
gue suministran esta indumentaria por lo cual tienen el poder absoluto en la negociacién de los
pedidos que se hacen.

Presidn de Sustitutos: La presidon que hacen los sustitutos se considera que es baja dado que la
empresa ha podido aprovechar estos nuevos productos o tendencias para satisfacer las
necesidades del cliente y contar con mas variedad en su oferta de valor.

Nivel de Ventaja: Este item es considerado medio bajo porque en la mayoria de las negociaciones
con los proveedores la empresa representa importancia para el mismo, lo que se refleja en una
buena atencién y mejoras en la oferta. Aunque se conoce que algunos de los proveedores tienen
un nivel de ventaja mayor, especificamente los que cuentan con un producto muy diferenciados.
Nivel de importancia del insumo en proceso: La importancia del producto que el proveedor
ofrece es equilibrada, ya que en la mayoria de los productos son varias las companiias que ofrecen
estas lineas, por lo que empresa puede comercializar lo que él cliente pide. Ademas, en otros
productos es posible la fabricacion por medio de tercerizacién, por lo que no hay una
dependencia total a ellos.

Costo de Cambio: Se considera que el costo de cambio es medio bajo porque en la mayoria de los
productos que la empresa compra se cuenta con un gran nimero de proveedores tanto en
Bogota, Cali y Medellin. Aunque es importante considerar que en el tema de productos de

colecciones pasadas y la produccion por medios de tercerizacidon son pocos los oferentes vy el
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2.2.6.

2.2.7.

2.2.8.

decidir cambiarlos o producir por cuenta propia se incurriria en costos que deben ser estudiados.
Amenaza de Integracion hacia adelante: El riesgo de que los proveedores se integren hacia
delante es considerado como alto, dado que con las facilidades que brindan las redes sociales es
muy facil que por medio de comercio electrénico lleguen al tipo de clientes que la oferta de la
empresa esta dirigida.

Informacion del Proveedor sobre el comprador: En este caso los proveedores conocen sobre el
negocio que se tiene, pero no cuenta con informacidn clave e importante que ponga en riesgo la
propuesta de valor que la compafiia ofrece, el segmento de mercado al que esta dirigido, los
aliados claves con los que se cuenta o los procesos que hacen eficiente la compaiiia.

Grado de Hacinamiento: El grado de hacinamiento se considera equilibrado porque en algunas de
las lineas de producto la diferenciacion es Gnicamente por precio, mientras que, en otras, la
diferenciacién se caracteriza por disefios y otros valores agregados que permiten brindarle a la

empresa un mejor producto.

Al concluir esta fuerza, se evidencia una evaluacion de 2,63, donde se deben considerar las variables amenaza

de integracién hacia adelante, grado de concentracion proveedores, nivel de importancia del insumo en

proceso y el grado de hacinamiento, dado que en su respectivo orden representan una amenaza considerable

para iSPORT. También de manera estratégica deben ser vistas las variables costos de cambio, nivel de ventaja,

presion de sustitutos y la informacién del proveedor sobre el comprador, para sacar provecho y disminuir el

impacto de esta fuerza.

2.3.Rivalidad de los competidores.

2.3.1.

2.3.2.

2.3.3.

Nivel de Concentracion: Este item es considerado equilibrado porque, aunque hay marcas
reconocidas en el mercado la empresa distribuye sus productos lo que hace que iSPORT se
apalanque en ese buen nombre; ademas, se observa una oportunidad dado que en el tema de
personalizacién y venta de indumentaria de colecciones pasadas son muy pocas las empresas que
tienen esta oferta.

Nivel de costos Fijos: Los costos fijos con los que cuentan los competidores son similares a los que
tiene la compafiia por lo que no hay un riesgo considerable. Cabe aclarar que hay compaiiias en el
mercado que cuentan con economias de escala, pero se han caracterizado por un ser reconocidas
por variables diferentes al bajo precio.

Velocidad de Crecimiento del Sector: Esta variable se considera como alta dado que, por las
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2.3.4.

2.3.5.

2.3.6.

2.3.7.

2.3.8.

tendencias presentadas a nivel mundial, en los ultimos afos el interés por las actividades
deportivas ha aumentado la venta de ropa e implementos en este sector, lo que abre una
oportunidad para que las empresas nuevas y existentes tomen una mejor posicidon en el mercado.
“Cifras publicadas por Euro monitor revelaron que este mercado genera ventas por mas de
322.000 millones de pesos al afio en el pais, con promedios que superan los 26.800 millones de
pesos mensuales en ventas e incrementos sobre el 3%. Las proyecciones apuntan a cerrar la
década con ventas anuales de al menos 450.000 millones de pesos, por concepto de prendas
deportivas en el pais” (Gonzalez Litman, 2018)

Costo de cambio: El costo de cambio se califica como medio bajo porque gran parte de los
intereses de los clientes pueden ser satisfechos por otras compaiiias, pero temas de variedad,
ubicacién, creencias y precios pueden ser un aliado en estos para la empresa. Asi mismo, se debe
considerar que para en el tema de personalizacién y la oferta de productos de temporadas
pasadas el costo es mayor.

Grado de Hacinamiento: Se considera que el grado de hacinamiento de los competidores es bajo,
dado que los consumidores a la hora de tomar la decisién de compra rara vez deciden por precio,
ya que las estrategias de las compaiiias del sector han sido enfocadas para diferenciarse por
valores agregados y no por algo monetario.

Incrementos en la Capacidad: Este item es calificado como medio alto porque los competidores
de la mayoria de las lineas de productos pueden aumentar sus capacidades y cumplir con los
requerimientos que los compradores desean, ya sea en cantidad, tiempo o disefio.

Presencia Extranjera: “Las insignias extranjeras como Nike, Adidas, Under Armour y Reebok
representan cerca del 43% del total de las ventas nacionales, mientras el 57% restante cuenta con
una oferta concentrada en el mercado masivo” (Gonzalez Litman, 2018)

Es importante considerar que el mercado al que la empresa se esta dirigiendo tiene presencia de
las marcas mas valiosas a nivel mundial en tema de indumentaria deportiva, pero el riesgo para la
compafia no es tan alto porque, desde sus inicios decidido distribuir los productos de estas
compainias, como también, los de empresas nacionales y los disefos propios que iSPORT genera.
Niveles de Barrera de Salida: Este item es considerado bajo, dada la siguiente evaluacion:

Activos Especializados: Se califica equilibrado porque se cuentan con activos propios del negocio

como lo son los programas de disefio, el sistema de punto de venta y las maquinas de
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personalizado.

Costos Fijos de Salida: Se considera que son equilibrados porque se debe tener en cuenta la
liquidacion de los colaboradores, aunque estos sean pocos, también el no cumplimiento del
contrato de arrendamiento, el cual es a mediano plazo.

Interrelaciones estratégicas: Se consideran inexistentes porque no hay actividades compartidas
ya que actualmente no se hace parte de una corporacién o de una alianza.

Barreras Emocionales: Se califica baja porque, aunque la idea de negocio nace de un suefio y una
pasién por el mundo del deporte, se tiene claro que si se agotan los recursos que permitan hacer
de la empresa perdurable en el tiempo la mejor opcidn es la venta o el cierre definitivo.
Restricciones Sociales — Gubernamentales: Este item es calificado como bajo ya que no existe
riesgo de que el gobierno impida la salida del mercado de la compaiiia, pero se cree que si puede

ser calificada de forma negativa a nivel social por las obras en pro de esta que se realizan.

En esta fuerza se puede ver una calificacidn final de 2,63, donde se muestra una advertencia para la compaiiia

en temas como velocidad de crecimiento del sector, incrementos en la capacidad, nivel de concentracion de

los competidores, presencia extranjera y activos especializados. De igual forma, se observé ventajas en el

tema de nivel de costos fijos, costos de cambio, costos fijos de salida, entre otros.

2.4.Sustitutos

2.4.1.

2.4.2.

2.4.3.

Tendencias a mejorar Costos: Es calificada como baja ya que la compafiia siempre busca obtener
productos diferentes y a un mejor costo para ofrecerle a sus clientes mejores beneficios que los
motive a comprar mas; por lo anterior, cuenta con alianzas con proveedores en diferentes zonas
del pais, principalmente en Cali, Medellin y Bogota.

Tendencias a mejorar Precios: Este item es medio bajo dado que al buscar la empresa mejorar
sus costos, directamente se da una reduccién de los precios, lo que en muchas ocasiones
beneficia tanto a la compafiia como a sus clientes porque se ofertan productos relacionados, pero
con un valor agregado mayor.

Tendencias a mejorar Desempeiio: Este item se considera que es bajo, ya que los consumidores
al usar los productos para una actividad contraria a la que fueron disefiados presentan mayor
duracidn, por lo cual son mucho mas valorados. Ejemplo de estas tendencias, son los disefios de
ropa deportiva que permiten que las personas los usen de manera casual o para estar cémodo en

alguna actividad diferente al deporte.
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2.4.4.

Tendencias a altos Rendimientos: Se considera que es bajo dado que los clientes deportistas
siempre buscan que los productos mejoren su rendimiento en las actividades para las que fueron

disefiados.

Se concluye que la fuerza del poder de sustitutos representa para iSPORT una amenaza minima, antes podria

considerarse como una ventaja que la compafia podria aprovechar, donde cada una de las tendencias

evaluadas podrian aumentar las ventas y cumplir el objetivo misional.

2.5.Riesgo de entrada

2.5.1.

2.5.2.

2.5.3.

2.5.4.

2.5.5.

2.5.6.

Niveles de Economia de Escala: Este item es calificado como medio alto dado que en el sector de
ropa deportiva hay varias empresas que cuentan con economias de escala tanto en la fabricacién
como en la comercializacion de los productos; lo anterior tiene un riesgo para la compafiia dado
gue apenas estd iniciando y no cuenta con las mismas capacidades que la competencia, pero
también una ventaja porque impide el ingreso de manera acelerada de otras empresas al
mercado.

Operaciones Compartidas: Es importante entender que las compafias que lideran el mercado de
ropa deportiva es gracias en parte a alianzas estratégicas que se han realizado con diferentes
empresas o deportistas y que han ayudado a posicionar la marca y darle confianza al consumidor.
Acceso privilegiado a materias primas: Se define este item como bajo dado que no se tiene
conocimiento de que las empresas del sector tengan acceso privilegiado a materias primas o
insumos que la competencia no pueda tener.

Procesos productivos especiales: Se considera medio alto dado que las empresas del sector
siempre buscan ofrecerle al mercado productos innovadores que les permita superar a la
competencia, por lo que hay una alta inversiéon en investigacion y desarrollo; ademas, tecnologia
de punta que mejore el rendimiento y el disefio de las prendas.

Curva de Aprendizaje: La curva de aprendizaje se conoce que es equilibrada porque las empresas
mas importantes en el mercado han desarrollado la capacidad de producir mayores volimenes de
productos a menores costos unitarios.

Curva de Experiencia: Este item se considera alto porque se sabe un porcentaje considerable de
empresas que llevan mas tiempo de operacidn en el sector de ropa deportiva tienen una ventaja
en cuanto al conocimiento de las condiciones que afectan el mercado, lo que les permite mejorar

la efectividad en el desarrollo de productos y en la generacidn de innovaciones.
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2.5.7.

2.5.8.

2.5.9.

2.5.10.

2.5.11.

2.5.12.

2.5.13.

2.5.14.

2.5.15.

Costos Compartidos: Se evaliua que los costos compartidos son medio bajos porque se
desconocen iniciativas de consolidacion de mercados que hayan realizado en forma conjunta los
competidores existentes en el mercado de indumentaria deportiva, aunque si se ha observado
estrategias de disminucién de precios en el tema de comercializacién donde otras empresas
distribuyen productos de estas organizaciones.

Tecnologia: Se considera que la tecnologia utilizada por las empresas del mercado de produccién
y comercializacién de ropa deportiva es equilibrada en comparacidn a otros sectores que
requieren para competir mas de habilidades y artefactos especializados.

Posicion de Marca: En el sector la marca tiene un papel importante dado que las personas
interesadas en adquirir indumentaria deportiva tienen en mente a las empresas mas importantes
del mercado a nivel mundial, lo que hace que piensen ellas cada vez que quieran satisfacer una
necesidad o deseo.

Posicién de Diseifo: Este item tiene una posicidn importante ya que es un aspecto fundamental
gue se le vende al cliente, donde este es bastante emocional y exigente con la apariencia del
producto ya que desea que refleja su personalidad y/o gustos.

Posicién del Servicio: Las empresas del sector deben tener en cuenta esta variable dado que los
clientes cada vez son mas exigentes y desean un servicio de calidad que acompaiie el proceso de
compra de los productos que requiere; es importante cuidar el servicio en cada uno de los puntos
de contacto con el comprador, por ejemplo, redes sociales, punto de venta, otros.

Posicion de Precio: El precio no es una caracteristica fundamental en el mercado de ropa
deportiva, pero si es importante que las empresas lo mantengan equilibrado, dado que puede
jugar en contra si no se evidencias aspectos de diferenciacién claros.

Patentes: Se considera que es bajo porque no se tiene conocimiento de productos que se impida
su explotacién comercial, y las patentes existentes son menores a las presentes en otros sectores
econdémicos.

Niveles de Inversion: Aunque los niveles de inversidn en el sector son altos, por el tema de disefio
e inventarios, se considera que la evolucion de este item es equilibrada porque el tiempo de la
recuperacion de la inversién no lo es tanto, ya que el sector es dinamico y presenta un constante
crecimiento.

Acceso a Canales: El acceso a canales es considerado medio alto ya que las grandes empresas del
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2.5.16.

2.5.17.

2.5.18.

2.5.19.

2.5.20.

2.5.21.

En el riesgo

sector tienen la capacidad de cubrir de forma mas féacil y eficiente canales que las empresas que
apenas estan incursionando en el mercado no pueden cubrir de manera exponencial.

Niveles de Aranceles: Se considera que los niveles de aranceles son equilibrados con respecto a
los otros sectores econdmicos, gracias a las leyes que protegen el sector textil en el pais.

Niveles de Subsidio: Los niveles de subsidio son considerados medio bajos ya que hay varias
iniciativas que apoyan la creacién o desarrollo de las empresas, pero estas se distribuyen entre
todos los sectores, por lo que no son propias de este mercado en especifico.

Regulaciones y marco legal: Se considera que es bajo dado que hay una alta presencia de
informalidad en el sector, lo que permite la evasidén de impuestos y la venta de productos que
violan los derechos de marca. Esto afecta a las empresas del sector ya que compiten en
desventaja y se da una disminucién en la confianza del comprador.

Grados de Impuestos: Los impuestos se consideran equilibrados con respecto otros sectores
econdmicos donde los inversores interesados puedan entrar.

Nivel de Liquidez: Se considera que el nivel de liquidez de los competidores existentes es alto lo
gue les permite manejar bastante inventario y ofrecer a los clientes formas de financiamiento en
las compras que realicen.

Capacidad de Endeudamiento: La capacidad de endeudamiento se evalla como alta ya que las
empresas mas representativas del sector gozan de buen reconocimiento lo que facilita sus ventas
y por ende sus indicadores financieros.

de entrada se obtuvo una calificacién de 3,29, esto debe ser considerado dado que es la fuerza

gue mas poder tiene en el mercado donde se encuentra iSPORT, las variables con un riesgo mayor son la

curva de ap

rendizaje, la posicién de marca, los niveles de economia de escala, las operaciones compartidas,

los procesos productivos especiales, la posicidn en disefo, posicion del servicio y el acceso a canales.

Grafico 1. Intensidad de las fuerzas del mercado
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Rivalidad existentes Poder Clientes Riesgo de Ingreso  Poder Proveedores Sustitutos

Fuente: Elaboracion propia.

Como conclusidn de esta primera parte del andlisis competitivo, en la gréfica anterior se puede observar que
las fuerzas que generan mayor presién en el mercado en el que se encuentra iSPORT son el riesgo de ingreso,
con un puntaje de 3,29, seguido de rivalidad de existente y poder de proveedores, ambos con una calificacidn
del 2,63. También se observa que las fuerzas, poder de clientes y poder de sustitutos, representan una
presion minima para la compaiiia dado el puntaje tan bajo que obtuvieron en la evaluacién. Se debe
considerar que este analisis tiene un rango de puntaje hasta cinco, lo que evidencia que la presién que ejerce
las fuerzas sobre el mercado no es tan fuerte.

3. FUERZAS DEL ENTORNO

En esta segunda parte del analisis competitivo se evaluaron cinco fuerzas del entorno (Anexo 1 Excel, hoja “3.

Fuerzas entorno”) en el que se encuentra iSPORT, las cuales fueron el poder econdmico, politico-legal,

demografico, social y tecnolégico. A cada una de estas cinco fuerzas se le definieron diferentes variables las

cuales se calificaron en un rango de alto a inexistente, con un valor de cinco a cero, esto con el fin de conocer

el grado de poder que tenia cada una de estas fuerzas en el ambito evaluado.

3.1.Poder econémico

3.1.1. Tasa de cambio: Esta variable es considera medio alta dada la participacion que tienen los

productos del exterior dentro de la oferta que realiza la compaiiia, donde un aproximado del 65%
son elementos importados. En cuanto a Colombia, “la tendencia de devaluacidn se mantiene en lo
corrido del presente afio. En promedio enero-mayo de 2019, la tasa de cambio nominal se ubicé
en $3.173,6, para una devaluacion de 11,7% respecto a similar periodo de 2018” (Mincomercio,
2019)

3.1.2. Inflacidén: Este item se califica como equilibrado ya que “desde marzo de 2018, la inflacidn en
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3.1.3.

3.1.4.

3.1.5.

3.1.6.

3.1.7.

3.1.8.

Colombia se ha mostrado estable entre 3,1% y 3,3%, manteniéndose acorde con el meta objetivo
del Banco Central de un rango entre 2% y 4%.”(Mincomercio, 2019).Aunque como se menciona,
esta variable ha permanecido controlada, es importante ser tenida en cuenta porque de ello
depende que las personas decidan adquirir los bienes que iSPORT ofrece, porque al no estar
dentro de la canasta familiar no son prioridad para las personas.

Tasa de interés: Es calificada como medio baja ya que en el momento la empresa no se apalanca
de manera representativa en los bancos, ademas, la superintendencia financiera comunica de
manera oficial que, para el mes de septiembre, “se certifica el Interés Bancario Corriente efectivo
anual para la modalidad de crédito de consumo y ordinario en 19.32%, sin presentar variacion con
relacién a la certificada el mes anterior” (Superintendencia financiera de Colombia, 2019) durante
este afio, este item ha permanecido estable por lo que se podria pensar en que iSPORT pueda
apoyarse de los bancos para aumentar sus capacidades.

PIB: El producto interno bruto del segundo trimestre del afio 2019 presento un crecimiento del
3% respecto al anterior. De acuerdo con un comunicado del DANE, una de las actividades
econdmicas que mas contribuye a esta dindmica es “Comercio al por mayor y al por menor;
reparacion de vehiculos automotores y motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y
servicios de comida crece 4,8%” (DANE, 2019a), esto es alentador por el subsector en el que se
encuentra la empresa, ya que las posibilidades de crecer aumentan.

PIB per capita: Esta variable es considerada como equilibrada porque decrecié respecto al afio
anterior, lo que podria implicar una disminucién en el consumo promedio de los productos que
ofrece iSPORT, dado que se prioriza en bienes inferiores.

PIB Sectorial: Es calificado como bajo ya que la compaiia pertenece al subsector comercial y
como se habia mencionado anteriormente el comercio al por mayor y al por menor fue el que
mas contribuyd al aumento del producto interno bruto en el pais para el segundo semestre de
2019.

Tarifas aduaneras: Para iSPORT la influencia de las tarifas aduaneras es nula, dado que la
compania todo lo compra a nivel nacional, ya que sus proveedores son los encargados de
importar todos los productos que se comercializan del exterior.

Fletes: Este item es considerado medio bajo porque, aunque la empresa debe asumir el costo de

varios fletes, dado que se compran productos en diferentes partes del pais, esta compra
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3.1.9.

representa una ventaja frente a los competidores locales porque la compafia puede ofrecer
diferentes productos que son negociados a un menor precio.

Niveles salariales: Es considerado medio alto, porque en el mercado que se mueve iSPORT se
presenta mucha informalidad en el tema de contrataciones laborales, lo que dificulta el bienestar
y la estabilidad de los colaboradores. Para que la empresa sea mas competitiva es importante que
se cumpla con lo todo lo que exige la ley y que se implementen estrategias que aumenten la

motivacion en los empleados.

3.1.10. Tasa de empleo: Esta variable es considerada medio alto porque actualmente la empresa no

3.1.11.

3.1.12.

3.2.1.

contribuye en un porcentaje representativo al nivel de empleo en la regién y como se
mencionaba anteriormente, hay mucha informalidad dentro de la contratacidn y el pago a sus
colaboradores. En cuanto a Colombia, “Para el mes de agosto de 2019, la tasa de desempleo fue
10,8%, lo que representd un aumento de 1,6 puntos porcentuales en comparacién con agosto de
2018 (9,2%)” (DANE, 2019b)

Distribucion ingresos (Gini): Es calificado como equilibrado, porque, aunque la oferta de la
empresa estd enfocada en personas de estrato medio -bajo, se debe considerar que “en 2018 la
pobreza monetaria llegd al 27%, lo que quiere decir que en Colombia 13‘073.000 personas se
encuentran en situacion de pobreza monetaria, un leve aumento si se considera que en el 2017
habia 12‘883.000 colombianos en esta situacidn, lo anterior significa que 190.000 personas
ingresaron a esta categoria” (Revista Dinero, 2019)

Poder de los gremios: Se considera medio bajo, porque los gremios que hay conformados en el
pais no hacen presidn constante en al actuar de la empresa, antes pueden ser vistos como aliados

a la hora de crecer y cumplir con los objetivos que se tienen.

En conclusidn, esta primera fuerza ejerce una presion de 2,5 en el entorno, variables como tasa de cambio,
niveles salariales, tasa de empleo, inflacion, PIB per capita y la distribucidn de ingreso, representan amenaza
para iSPORT. Por otra parte, fueron consideradas la tasa de interés, el PIB, los fletes, el poder de los gremios y
le PIB sectorial, los cuales podrian ser una ventaja para la compafiia en sus estrategias.

3.2.Poder politico-legal

Estabilidad gubernamental: este item es considerado medio bajo porque el gobierno no ejerce
una fuerza determinante que impida el buen funcionamiento del negocio, sino que siempre que

se ha requerido ha estado presente con una buena gestion; de igual forma, en Colombia no se
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3.2.2.

3.2.3.

3.2.4.

3.2.5.

3.2.6.

3.2.7.

3.2.8.

3.2.9.

3.2.10.

Esta fuerza

han registrado cambios decisivos dentro de las entidades gubernamentales que afecten el
entorno empresarial.

Institucionalidad: Es considerada medio baja, porque, aunque existen entidades que aseguran el
correcto y buen funcionamiento del emprendimiento, el control que generan dichas
organizaciones no es, en muchas ocasiones, tan estricto.

Control del Estado: Es calificado medio alto porque dentro del sector como tal, el control que
realizan las entidades gubernamentales como la DIAN, industria y comercio, entre otras, no es tan
fuerte, lo que aumenta las posibilidades del no cumplimiento de las leyes.

Burocracia: este item se define como equilibrado ya que dentro de las obligaciones que debe
cumplir la compaiiia si existen diferentes actividades y trdmites administrativos que inciden en el
actuar del emprendimiento.

Corrupcion: Se considera una variable medio alta porque durante varios afios el sector en el que
la empresa opera, se ha caracterizado por la venta de mercancia sin documentos dados que se
realizan pagos a funcionarios publicos que permiten dicha situacion.

Estabilidad normativa: Es una variable medio baja porque las normas que existen en el sector
durante varios afios han sido las mismas y no se han presentado cambios relevantes que influyan
en la operacion diaria del emprendimiento.

Nivel exigencias de normas: Este item es medio bajo porque las normas existen y con frecuencia
se cumplen, pero en ocasiones las entidades encargadas de su control no realizan un seguimiento
constante que apoye dicho cumplimiento.

Sanciones por incumplimientos: las sanciones por incumpliendo son definidas como equilibrado
porque, aunque ha habido casos donde el castigo de la ley ha sido fuerte, en otros, por problemas
como la corrupcion se han dilato los procesos y en ocasiones no ha habido sancion.
Procedimientos: esta variable se califica como baja porque los pasos u actividades a los que debe
acudir la empresa para cumplir los procedimientos legales no son algo que implique un esfuerzo
excesivo o un tiempo exagerado.

Normativa ambiental: se califica como bajo porque actualmente no hay alguna ley que influya en
la empresa a nivel ambiental, pero es posible, dadas las ultimas tendencias, que pronto se cree
unay se deba aplicar dentro de la organizacién.

es evaluada en 2,0 y se evidencia una mayor amenaza en el tema de control del estado y
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corrupcién, luego se califica en equilibrio la burocracia y las sanciones por incumplimiento. De igual forma, se

deben considerar con una presidn minima variables como estabilidad e institucionalidad gubernamental,

estabilidad y nivel de exigencia de las normas, procedimientos y normatividad ambiental.

3.3.Poder Demografico

3.3.1.

3.3.2.

3.3.3.

3.3.4.

3.3.5.

3.3.6.

Crecimiento poblacional: Se califica como medio bajo porque “durante los ultimos 7 afios la
poblacién proyectada del Oriente Antioquefio, segun el DANE ha venido creciendo a una tasa
anual promedio de 0,74%"”(Camara de Comercio, 2018); lo anterior implica una oportunidad para
la compaiiia dado que es la regidn donde actualmente tiene enfocada su oferta.

Distribucidn por género: Es calificado como bajo porque “los hombres son mayoria en el Oriente
antioqueio con un total de 299.233 habitantes, lo que corresponde a un 50.29%, mientras que las
mujeres con 295.797 con un 49.71%” (DANE, 2015). Esto es bueno, porque, aunque la empresa
dirige su oferta a personas de ambos sexos, son los hombres los principales consumidores.
Distribucién rural / urbana: Esta variable es calificada medio- bajo porque la empresa dirige su
oferta a los habitantes de ambas zonas, pero por facilidad son mds los compradores del casco
urbano. Es importante saber que, en el Oriente Antioquefio, “el 53,1% de la poblacién de la regidn
se encuentra en la zona urbanay el 46,9% en la zona rural” (DANE, 2015)

Distribucién por edades: Segun cifras publicadas por el DANE, en el Carmen de Viboral 13.567
personas estan en el rango de edad de los 15 a los 29 afios, donde 6951 son hombres y 6616 son
mujeres. La cifra anterior es importante porque alli es donde se centra la mayoria de la poblacién
del municipio y son personas de esta edad los compradores principales de iSPORT.

Distribucidon por regidon geografica: este item se considera medio alto porque actualmente la
empresa cubre en un cien por ciento la regién del oriente antioquefo, es decir, aunque se oferta
en estos lugares, la compaiiia no cuenta con los recursos para llegar por su cuenta a dichas zonas.
Distribucidn por zonas: Se califica medio bajo porque el municipio del Carmen de Viboral se
delimitacion en dos zonas y el punto de venta con el que cuenta actualmente la empresa solo
atiende a una de ellas, por lo que las personas de la otra zona deben asumir un recorrido mayor

para visitar dicho local comercial.

En conclusion, el poder demografico obtuvo una calificacion de 2,2 donde la mayor amenaza fue la

distribucién por region geografica y ya variables como crecimiento poblacional, distribucién por rural o

urbana, por edades, por zonas y por genero fueron calificadas como una oportunidad de crecimiento para la
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empresa.
3.4.Poder Social

3.4.1. Condiciones culturales: Esta variable es calificada como baja ya que culturalmente, cada vez mas,

3.4.2.

3.4.3.

3.4.4.

3.4.5.

3.4.6.

3.4.7.

se apoyo la realizacion de deporte y la busqueda de habitos de vida saludable; de igual forma, las
personas tienden a buscar ropa cédmoda y que refleje su personalidad; elementos que favorecen
completamente a la compaifiia.

Organizaciones sociales: Es calificada medio bajo porque iSPORT trabaja en conjunto con la barra
cancha tras cancha, del municipio del Carmen de Viboral, con el fin de realizar labores sociales
gue beneficien a la comunidad. La compafiia ha visto los beneficios que esto trae, por lo que es
importante que se involucre con esta y otras organizaciones sociales del municipio. Ademas, es
importante tener en cuenta que la competencia local no realiza este tipo de actividades.
Comunidades vecinas: Este item es calificado como medio bajo, dado que la compaiia se
encuentra ubicada en el Carmen de Viboral, especificamente en el altiplano del oriente
antioqueifo, con municipios vecinos que han presentado un crecimiento econdémico
representativo, como lo son Rionegro, Marinilla, La ceja, entre otros; lo anterior es importante
dado que la compafiia podria aprovechar aun mas esta cercania para aumentar su oferta y con
ende la demanda de sus productos.

Condiciones de seguridad: Se considera que es bajo porque el Oriente Antioquefio brinda las
condiciones d6ptimas de seguridad para sus habitantes y los comerciantes en general. De igual
forma la experiencia que ha tenido el punto de venta en el Carmen de Viboral, hablando del tema
de seguridad, ha sido satisfactoria ya que no se han tenido inconvenientes durante el tiempo que
lleva funcionando.

Valores: Es calificado como bajo dado que la compaiiia intenta implementar una cultura dentro
de la organizacidon donde se exprese el respeto y la tolerancia por los gustos y pasiones de las
otras personas, esto es importante dadas los hechos violentos que durante afios han marcado el
mundo del deporte y el diario vivir de la sociedad.

Creencias religiosas: se considera medio bajo, porque este factor ayuda a que las ventas
aumenten, dado la concurrencia de personas que se dan los domingos en el municipio porque las
familias siempre van a la eucaristia.

Costumbres: Esta variable se considera baja porque son las actividades repetitivas las que
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3.4.8.

3.4.9.

representan una oportunidad para iSPORT, por ejemplo: las personas con gusto por la practica del
deporte implementan esto a su diario vivir lo que hace que usen este tipo de ropa
frecuentemente; las personas que les gusta asistir algin evento deportiva también usan este tipo
de indumentaria cada vez que se presentan dichos eventos. Ademas, en el tema del comercio, el
Carmen de Viboral, es un municipio donde las personas disfrutan el salir a caminar por sus calles,
especificamente los sdbados y domingos, lo que incentiva las compras y el reconocimiento del
punto de venta.

Niveles de educacidn: es considerado equilibrado porque el nivel de educacién del tipo de cliente
gue compra en la organizacién influye de manera minima en el proceso de compra.

Condiciones de salud: Se considera que es baja porque cada vez mas son las personas que buscan
cuidar su salud por medio del deporte, lo que representa para la compaiiia una oportunidad de

alcanzar nuevos clientes y llegar a otros mercados.

Esta cuarta fuerza tuvo una puntacién de 1,0, lo que refleja una ventaja para iSPORT dado que puede sacar

provecho

de factores como organizaciones sociales, comunidades vecinas, creencias religiosas, niveles

educativos, condiciones de seguridad, valores, costumbres, condiciones de salud, entre otras.

3.5.Poder Tecnoldgico

3.5.1.

3.5.2.

3.5.3.

Velocidad de avance tecnoldgico: Esta variable es calificada baja porque el avance en tecnologia
le brinda a la compafiia ventajas a la hora de relacionarse con los clientes, de prestar un mejor
servicio, de implementar nuevos productos, entre otros. Por ejemplo: el internet y las redes
sociales ha facilitado el llegar a un nimero mayor de clientes, el sistema de punto de venta ha
permitido un mayor control en los procesos, los nuevos programas y maquinas de disefio han
creado productos diferenciados y mejores, etc.

Dependencia tecnoldgica: Es calificada medio alta porque hoy en dia la compafiia depende en
gran media de las ventas por internet lo que se manifiesta en la importancia de contar con un
buen celular, red wifi, redes sociales y/o pagina web, etc. De igual forma en el punto de venta
fisico, se depende del sistema PQOS, en el cual se ingresa toda la informacion relevante de iSPORT.

Ciclo de vida de la tecnologia: Este item se considera equilibrado porque los equipos tecnoldgicos
con los que se cuentan o se requiere, no son tan costosos y su ciclo de vida es relativamente
normal, donde si se les brinda un buen cuidado pueden durar mucho mas tiempo. Actualmente se

cuenta con un celular, un televisor, tres camaras de seguridad, un computador y dos impresoras.
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3.5.4. Disponibilidad de expertos: La calificacion que se le da es baja porque el tipo de talento que se
requiere dentro de la empresa no es tan especializado, ya que los procesos que se realizan son
basicos y para aquellos que implican un poco mds de conocimiento hay suficientes personas
disponibles en el mercado.

3.5.5. Disponibilidad equipos especializados: Es calificado bajo porque como se mencioné
anteriormente los equipos que tiene o requiere la empresa son de propdsito genérico, es decir no
especializados, lo que facilita su compra o su venta en el mercado general.

3.5.6. Disponibilidad informacién técnica: Esta variable es considerada baja porque la empresa es
comercial y la informacién que se requiere dentro de la misma es basica, ya que no se interviene
en procesos especializados. De igual forma, siempre que se requiere la busqueda de informacion,
esta es accesible.

Esta ultima fuerza ejerce una presién minima dentro del entorno en el que se encuentra iSPORT, dado que
solo la dependencia tecnoldgica representa una amenaza para la compafiia. Otras variables que fueron
consideradas, como el ciclo de vida de la tecnologia, velocidad del avance tecnoldgico, disponibilidad de
expertos, de informacién técnica y de equipos especializados, antes generan ventaja para las empresas del

sector que se encuentran en este entorno.

Grafico 2. Intensidad de las fuerzas del entorno

Economico Politico -legal Demografico Social Tecnologico

Fuente: Elaboracion propia.
Como conclusion de esta segunda parte del andlisis competitivo, en la gréfica anterior se puede observar que
las fuerzas que generan mayor presién en el entorno en el que se encuentra iSPORT son el poder econémico,
con un puntaje de 2,5, seguido del poder demografico y poder politico - legal, con una calificacion del 2,3 y

2,0 respectivamente. También se observa que las fuerzas, poder social y poder tecnoldgico, representan una
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presion minima para la compaiia dado el puntaje tan bajo que obtuvieron en la evaluacién. Se debe
considerar que este analisis tiene un rango de puntaje hasta cinco, lo que evidencia que la presién que ejerce
las fuerzas sobre el entorno no es tan fuerte.

4. INDICADOR DE ATRACTIVIDAD

Tabla 1. Intensidad de las fuerzas del sector.

" Intensidad

FUERZAS Rneraaion de la fuerza Alto Medio Alto | Equilibrado | Medio bajo Bajo Inexistente
Calificacién de los niveles 5 4 3 2 1 0
FUERZAS DEL MERCADO
Rivalidad existentes 10% 2,63 12,50% 12,50% 25,00% 25,00% 25,00% 0,00%
Poder Clientes 10% 2,13 0,00% 12,50% 12,50% 50,00% 25,00% 0,00%
Riesgo de Ingreso 10% 3,29 19,05% 28,57% 28,57% 9,52% 14,29% 0,00%
Poder Proveedores 10% 2,63 12,50% 12,50% 25,00% 25,00% 25,00% 0,00%
Sustitutos 10% 1,25 0,00% 0,00% 0,00% 25,00% 75,00% 0,00%
FUERZAS DEL ENTORNO
Economico 10% 2,50 0,00% 25,00% 25,00% 33,33% 8,33% 8,33%
Politico -legal 10% 2,00 0,00% 16,67% 16,67% 33,33% 16,67% 16,67%
Demografico 10% 2,17 0,00% 16,67% 0,00% 66,67% 16,67% 0,00%
Social 10% 1,00 0,00% 0,00% 7.14% 21,43% 35,71% 35,71%
Tecnologico 10% 1,00 0,00% 9,09% 9,09% 0,00% 36,36% 45,45%
INDICADOR DE ATRACTIVIDAD DEL SECTOR 100% 2,06

Fuente: Elaboracion propia.

Luego de analizar las fuerzas del mercado y del entorno, el indicador de atractividad para el sector en el
qgue se encuentra iSPORT es de 2,06 lo que muestra que es altamente atractivo, porque las fuerzas no
ejercen una presidn representativa, “Puede afirmarse que cuanto mas fuertes sean las fuerzas de la
competencia, menor sera la posibilidad de que las empresas de una industria obtengan utilidades”
(Quintero Buitrago & Ceballos Buitrago, 2011). Esto debe mirarse desde dos perspectivas, una que no
favorece a la compafiia porque facilmente pueden llegar nuevos competidores y otra que debe ser
aprovechada, porque muestra una oportunidad de expansién. Es importante considerar que, en cuanto al
mercado, las fuerzas que mas ejercen presion sobre iSPORT son el de riesgo de ingreso, el poder de
proveedores y la rivalidad existente; y, en cuanto al entorno, las fuerzas con mayor presién son las del

poder econémico y demografico.

ESTRATEGIA

5. MODELO MATRICIAL

5.1.Matriz de impacto cruzado interno.

De acuerdo con el analisis competitivo, se eligieron diez factores criticos que se piensa que influyen dentro de
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la compaiiia, estos fueron: el nivel de costos fijos, el incremento en la capacidad, las operaciones
compartidas, la curva de experiencia, la posiciéon de disefio, el acceso a canales, el nivel de liquidez, las
organizaciones sociales, las comunidades vecinas y la dependencia tecnolégica.

Con cada una de estas variables, se definido si tenian o no influencia directa sobre las otras, esto para conocer
el porcentaje de dependencia e importancia que tienen estos factores para la empresa. Segun la evaluacion
los cuatro items mas representativos son, incremento en la capacidad, operaciones compartidas, acceso a
canales y nivel de liquidez.

5.2.Matriz de impacto cruzado externo

De igual forma, de las variables evaluadas en las fuerzas del mercado y del entorno, fueron seleccionadas diez
con el fin de tener una perspectiva del ambito externo, las cuales fueron: el costo de cambio clientes, grado
de concentracién proveedores, presion de sustitutos, amenaza de integracién hacia delante, velocidad de
crecimiento del sector, niveles de aranceles, regulacion y marco legal, tasa de cambio, niveles salariales y ciclo
de vida de la tecnologia.

En cuanto a la dependencia e importancia que estos representan para la compafiia, los mas relevantes son:
amenaza de integracidn hacia delante, velocidad del crecimiento del sector, regulaciones y marco legal.
5.3.Matriz de evaluacion de factores internos.

Tabla 2. Matriz de evaluacion de factores internos.

A B c
Factor Critico Ponderacion .
Evaluacion | Resultados
Vi Costos de Cambio clientes 3.0 q 0,36
vz Grado de Concentracion .05
proveedores o 3 027
V3 Presion de Sustitutos 3.0 4 0.36
AMmendza Je Negracion naca n
v4 adelante T.5% 2 0.23
VB VElDCHad 48 LTecimients del 1.5
Sector =% 1 0.46
Ve Niveles de Aranceles 10.3% 2 0.21
vi Regulacionses v marco legal n.5% 3 0.35
vE Tasa de cambio 3.0 3 027
va Niveles salariales 3.0 2 0,18
V10 Ciclo de vida de |2 tecnologia 10,32 4 0,41
TOTAL 100,052
3.09

Fuente: Elaboracion propia.

En esta matriz se evaluaron cada uno de los diez factores claves de éxito internos, donde por diferentes

razones se definian si estos eran: gran fortaleza, menor fortaleza, menor debilidad y gran debilidad, para
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este caso no se definieron variables en esta ultima categoria.

Se debe considerar que tres de estos items fueron gran fortaleza, en primer lugar estd el nivel de costos
fijos, dado que por migrar un porcentaje importante de las ventas al comercio electrénico, se ha
disminuido esta variable dentro de la compaiiia, lo cual representa una ventaja frente a sus competidores
locales; segundo estd el tema de organizaciones sociales, donde gracias al trabajo que se ha realizado con
varias de estas, como lo son las juntas de accion comunal y el barrismo social, se ha mostrado a la
comunidad el interés que tiene la compafia en ayudar y promover el respeto por los diferentes deportes
y pasiones; por Ultimo, esta el tema de comunidades vecinas, en el cual se observa una gran fortaleza por
el crecimiento que ha tenido el oriente antioquefio en los Ultimos afios, esto permite abarcar de forma
simple una porcién mas representativa del mercado y planear una expansién de la compafia de manera
organizada.

En cuanto a las fortalezas menores, fueron seleccionadas el tema de incremento a la capacidad, la curva
de experiencia, la posicién de disefio, el acceso a canales y la dependencia tecnologia; se eligieron estas
variables por el esfuerzo que ultimamente ha hecho la compafiia para aumentar su oferta de productos
diferenciados y/o personalizados que realiza con la ayuda de terceros, todo esto con el fin de aumentar
sus capacidades y mejorar su participacion en su canal virtual.

Por ultimo, se eligié menor debilidad la variable operaciones compartidas, dado el riesgo que implica para
la compafia el tema de que las personas que les tercerizan sus productos decidan integrarse hacia
delante, de igual forma la posicidon que tienen estos, dificulta el papel en la negociacidon para iSPORT, lo
gue ha traido consigo diferentes problemas. Por otra parte, también se definido en esta categoria el nivel
de liquidez, ya que esta variable ha dificultado que la empresa crezca de una manera mucho mas

exponencial.

5.4.Matriz de evaluacion de factores externos.

Tabla 3. Matriz de evaluacion de factores externos.
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A B C
Factor Critico Ponderacion Evaluacion Resultados
v Mivel de costos Fijos 9.1% 4 0,36
v Incrementos en la Capacidad 13.6% 3 .41
Vi Operaciones Compartidas 12.1% 2 0.24
V4 Curva de Experiencia T.6% 3 0.23
Vs Pasicion de Disefia 7.6 3 0.23
Ve Aoceso aCanales 10.63¢ 3 0,32
V7| Mivelde Liquidez 3.1 2 0,18
V8 Organizaciones sociales 9.1 q 0.36
va Comunidades vecinas: T.6% 4 0.30
V10 Cependencia tecnologica 13.6% 3 0.4
TOTAL 100,02 3.05

Fuente: Elaboracion propia.
Como en la matriz anterior, se evaluaron cada uno de los diez factores claves de éxito, pero en este caso
los externos, donde por diferentes razones se definian si estos eran: gran oportunidad, menor
oportunidad, menor amenaza y gran amenaza, para este caso no se definieron variables en la Ultima
categoria.
Para el tema de la gran oportunidad, se eligieron las variables costo de cambio clientes, presion de
sustitutos, velocidad de crecimiento del sector y el ciclo de vida de la tecnologia; estos cuatro items
fueron seleccionados porque al ofrecer productos diferenciados y/o personalizados se ha disminuido el
poder que tienen los clientes; también al estar en un sector tan amplio, los productos sustitos en el
mercado de indumentaria deportiva son antes una oportunidad para demostrarle al cliente que se esta a
la vanguardia; de igual forma, al usar tecnologia poco especializada se disminuyen riesgos que implican su
compra y uso; por ultimo, al presentarse una velocidad alta de crecimiento en el sector, se abren
posibilidades para que la compafiia aumente su cuota de mercado.
En cuanto a las menores oportunidades, se selecciond el grado de concentracién de proveedores donde,
aunque no hay una oferta excesiva, la curva de experiencia ha permitido contar con la posibilidad de no
depender Unicamente de alguno de ellos; de igual forma, se eligieron la tasa de cambio y la regulacion y
marco legal, ya que son variables que benefician indirectamente a la compaiiia, dada la necesidad de
buscar una oportunidad para apalancarse a la hora de crecer.
Por ultimo, en menores amenazas fueron definidas las variables: amenaza de integracion hacia adelante,

niveles de aranceles y niveles salariales; se considera la integracién hacia adelante, dado el nivel bajo de
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atractividad del sector, donde para los proveedores es facil ingresar; los niveles de aranceles porque como
ya se sabe dentro de la compafiia se comercializa un porcentaje representativo de productos importados

y los niveles salariales dado que la compaiiia no ha formalizado sus relaciones con los colaboradores.

5.5.Matriz de perfil de competencias

Tabla 4. Matriz de perfil de competencias.

iSPORT Competencia local Competencia Virtual
Factor Critico Ponderacion | 0\ eificacion | Resultados Ponderado | Clasificacion | Resultados Ponderado | Clasificacion | Resultados Ponderado
V1 Mivel de costos Fijos 9.1 4 363 3 27% 4 363
V2 || crementos en s Capacidad 13.6% 3 4% 2 27% 3 4%
V3 Operaciones Compartidas 2.1 2 243 2 243 3 363
v4 Curva de Experiencia 7.6x% 3 23#% 3 23#% 3 23%
V5 | Posicion de Disefio 1.6 3 25% 1 8% 4 30%
V6 | Acoeso aCanales 10.6% 3 a2% 2 21 3 a2%
VT | Mivel de Liquides 3.1 2 18% 2 18% 2 18%
V8 | grganizaciones sociales: 2.1 4 36 1 95z 3 27
Vo Comunidades vecinas: T.6% 4 302 4 302 4 302
V10 | pependencia tecnalésica 13.6% 3 41 2 71 1 4%
TOTAL 100,02
3.05 215 2,88

Fuente: Elaboracion propia.

En esta matriz se evaluaron los diez factores de éxito internos tanto de la competencia local como virtual,
con el fin de observar la posicidon que tiene la compaiiia frente a ellos. En el tema de competencia local se
tuvieron en cuenta las empresas “Sport fitness”, “Samelis”, ambas ubicadas en El Carmen de Viboral y el
“Punto de hincha” que tiene locacidn en Rionegro. Para la competencia virtual se analizaron las empresas
“Bogota verdolaga”, “Del ayer verdolaga”

En cuanto a la competencia local las variables a resaltar como fortalezas son la atencidn a comunidades
vecinas, la curva de experiencia ya que llevan mas tiempo en el mercado que el que lleva iSPORT vy el nivel
de costos fijos. En cuanto a menor debilidad se encuentran el tema de incremento de la capacidad, las
operaciones compartidas, el acceso a canales, ya que su Unico canal de venta es el punto de venta fisico, y
la dependencia tecnologia. Ademas, se debe considerar que, en las variables que iSPORT tiene una mayor
ventaja frente a ellos, estan la posicion en disefio, dado que las tres compaiiias solo venden productos
estandarizados y ninguno de ellos es marca propia, y las organizaciones sociales ya que ninguno ha
decidido trabajar de mano de la comunidad.

Para la competencia virtual, tienen mejor posicion en las variables posiciéon de disefo, costos fijos y
comunidades vecinas, dado que al atender solo al comercio electrénico se les permite reducir o eliminar

muchos costos en los que se incurre teniendo punto de venta, de igual forma, esta misma fuerza que
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tienen en la venta por internet les ayuda a atender a gran porcentaje del mercado colombiano y a
acomodarse a sus necesidades. De igual forma, ellos tienen fortalezas menores en el incremento a la
capacidad, operaciones compartidas, la curva de experiencia, acceso a canales y organizaciones sociales.
Como debilidad menor, al igual que iSPORT, esta el tema de liquidez y como gran debilidad tienen la alta
dependencia tecnologia.

Se observa que iSPORT en cuanto al promedio de todos los factores de éxito internos, tiene una mejor
posicion en cuanto a los dos tipos de competidores evaluados, dado que cuenta con la posibilidad de
estar tanto en el mercado local como virtual.

5.6.Matriz interna y matriz externa

Grafico 3. Matriz MIME.

L] ® 3
2
L ] 1
4,00 3,00 2,00 1,00

Fuente: Elaboracion propia.
Con este matriz, se pude observar la posicidn estratégica que debe tomar la empresa de acuerdo con los
analisis anteriores realizados, tanto en el dmbito interno como externo de la compafiia. Como se ve en la
grafica, la intercesion quedo ubicada en el cuadrante | y IV donde la indicacién que se da es tomar una
posicion de ataque, buscando el crecer y construir. De igual forma, la indicacién que se da es que se debe
optar por estrategias genéricas como penetracion de mercado, desarrollo del mercado, desarrollo del
producto e integraciones.

5.7.Matriz PEEA

Grafico 4. Matriz PEEA.
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Fuente: Elaboracion propia.
En esta matriz se evaluaron cuatro dimensiones, ventaja competitiva, fortaleza industrial, fortaleza
financiera y clima de negocios, con el fin de categorizar el tipo de estrategia mdas adecuada para iSPORT.
Se evaluaron las ventajas o desventajas que se tiene frente a los rivales, los elementos que afectan el
comportamiento del sector, la capacidad financiera que tiene la empresa de acuerdo con unos
indicadores y el ambiente para realizar negocios en el sector.
Esta evaluacién se hizo con los pardmetros de que si el resultado era cercano a 1 o -1 eran variables
controladas y si eran cercanas a 6 o -6 eran descontroladas. Como se observa para el tema de ventaja
competitiva la compaifiia tiene fortaleza en el tema de disefo, precio y canales; en cuanto a la fortaleza
industrial se destaca el poder de los clientes y los sustitutos; en la financiera entra el tema de
endeudamiento y rentabilidad; por Ultimo, el clima de negocio se caracteriza por variables como unicidad,
mercadeo, flexibilidad estratégica, costos fijos e infraestructura.
El resultado que arroja este andlisis para iSPORT es de 0,5 en el eje X, y de -0,2 en el eje Y; por lo que se
observa en la gréafica esta interseccion se ubica en el cuadrante competitivo, recomendando asi,
estrategias de integracidon vertical y horizontal, penetracidon y desarrollo del mercado, formacién de
empresas de riesgo compartido, desarrollo del producto, entre otras.
5.8.Matriz DOFA
Se realizo el analisis DOFA (Anexo 1 Excel, hoja “5.8. DOFA), donde se identificaron aspectos internos de la
compafia como lo fueron las debilidades y las fortalezas, de igual forma fueron identificados aspectos
externos, es decir, oportunidades y amenazas. Con estos cuatro factores se buscd plantear diferentes
estrategias que se enfocaran en las estrategias competitivas que arrojo el analisis matricial.
En cuanto a la penetracion del mercado, que es tratar de conseguir una mayor participacion de los productos

o servicios actuales en los mercados presentes, se definieron tres estrategias.
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5.8.1.

5.8.2.
5.8.3.

Posicionar la marca en la mente del consumidor mediante la curva de experiencia y el trabajo con
organizaciones sociales. (F3 - 01 / 04)

Disminuir costos fijos aprovechando la dependencia tecnoldgica. (F1 - 03)

Mejorar los niveles de liquidez con el fin de disminuir la amenaza de integracidén hacia adelante.

(A1-D2)

Para la integracion vertical y horizontal, que es adquirir la competencia, es decir, cuando la empresa se hace

cargo de actividades que tradicionalmente ha delegado a manos de terceros, se encuentra una estrategia.

5.8.4.

Mejorar las operaciones compartidas con el fin de disminuir el porcentaje de oferta de los

productos importados y la amenaza de integracion hacia delante. (D1 - A1/ A2)

Ademas se tuvo en cuenta el desarrollo del mercado, introducir productos o servicios presentes en zonas

geograficas diferentes o en segmentos nuevos, en esta categoria fueron definidas tres estrategias.

5.8.5.

5.8.6.

5.8.7.

Por ultimo,

Incrementar la capacidad y el acceso a canales aprovechando las comunidades vecinas y el grado
de concentracion de los proveedores. (F2 / F5- 02 / 05)

Acceder a nuevos canales de comercio electréonico respetando las nuevas leyes que lo rigen. (F5 -
A3)

Ingresar en nuevos mercados mediante operaciones compartidas, aprovechando la velocidad de
crecimiento del sector (D1 - O7)

se encuentra el desarrollo de producto, que es mejorar o modificar los productos actuales para

mantenerlos en el mismo mercado, en esta tipologia fueron creadas las siguientes estrategias.

5.8.8.

5.8.9.

5.8.10.

Desarrollar una mejor posicidn en disefio, aprovechando la curva de experiencia y el incremento
en la capacidad, con el fin de disminuir la amanezca de integracidn hacia delante. (F2 / F3 / F4 -
Al)

Aprovechar la presion de sustitutos con el fin de generar un mensaje al cliente de innovacién y
vanguardia, y asi, mejorar el nivel de liquidez. (D2 -06)

Buscar recursos con las entidades publicas o privadas que apoyen los emprendimientos. (D2 - A3 /

A4)

En total fueron definidas diez estrategias para iSPORT, donde se tuvo en cuenta incluir las cuatro categorias

analizadas,

debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, ademas de enfocarlas en el estudio matricial

gue se realizé anteriormente y que dio como respuesta a la empresa ser competitivos. Se debe considerar,

gue, para la implementacién de dichas estrategias, se deben elegir aquellas que vayan enfocadas a cumplir
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con las necesidades de la empresa y el sector, con el fin de que sean mucho mas efectivas, es por eso, que se
debe evaluar cada una de ellas.

5.9.Matriz MEE

En esta etapa de andlisis, se evaluaron las estrategias desarrolladas en la matriz DOFA, con el fin de escoger
aquellas que fueran mas efectivas para los objetivos y necesidades de la compaiiia. Para ello se usaron las
matrices CPE (Anexo 1 Excel, hoja “5.9.1 CPE”) y O/E (Anexo 1 Excel, hoja “5.9.2. OE”). en la matriz CPE se
seleccionaron las seis mejores estrategias, luego de evaluar las diez creadas en la matriz DOFA, esta seleccidon
se hizo en una plantilla, donde se relacionaron las estrategias con los veinte factores criticos que se ha venido
trabajando, diez internos y diez externos. Para ello se asignd un nimero del cero al cuatro, donde el cero
significa que no se relaciona y el cuatro que la relacién era muy alta, por ende, las estrategias que tuvieran un
numero mayor eran las mas indicadas para que iSPORT implementara.

Por su parte en la matriz O/E, se escogieron las seis estrategias seleccionadas en CPE y se calificaron de
acuerdo a cuatros perspectivas, por ejemplo, en el tema financiero, se analizaron objetivos como aumentar
ingresos, reducir costos o aumentar la rentabilidad; en mercadeo se evalud el posicionamiento, la
competitividad, el crecimiento y la participacién; en procesos, se analizd la finalidad de mejorar calidad,
eficiencia operativa y cadena de valor; por ultimo, en la perspectiva personas se pensd en el desarrollo
organizacional, mejoramiento del clima y la capacitacion.

Luego de realizar las matrices CPE y O/E, se analizaron las estrategias mas efectivas para iSPORT, las cuales se
evidencian en la tabla 5, donde la iniciativa de penetrar el mercado ocupa el primer puesto, luego se ubica el
desarrollo del producto y, por ultimo, el desarrollo del mercado. Estas tres categorias deben tener en cuenta
en la organizacion para definir su plan estratégico y cumplir con los objetivos que se tiene para crecer y
permanecer sostenibles en el tiempo.

Tabla 5. Estrategias efectivas.

Estrategia 1 PENETRACION DEL MERCADO
EFECTIVAS

Estrategia 2 DESARROLLO DEL PRODUCTO

Estrategia 3 DESARROLLO DEL MERCADOQ

Fuente: Elaboracion propia.
Con el resultado anterior, se selecciond la estrategia mas efectiva y se cred un cuadro de mando integral

(Anexo 1 Excel, hoja “5.10. BSC) que permite plantear los objetivos que se quieren alcanzar, su respectiva
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medicidn, el indicador que lo acompafia (Anexo 1 Excel, hoja “5.10.1. indicadores”), las metas
proyectadas, las iniciativas que deben implementarse y el responsable; todo esto con el fin de que sea
implementado en la empresa, permitiendo trabajar en el dia a dia enfocados en el cumplimiento de la
meta; y es que, “la estrategia es a la organizacién lo que las anteojeras al caballo: un elemento que la

obliga a ir derecho y no le permite desviar la mirada”(Mintzberg, Lampel, & Ahlstrand, 1998)

ESTUDIO TECNICO

6. ESTUDIO TECNICO
6.1.Aspectos técnicos del producto y/o servicio:
Los productos comercializados por iSPORT, son productos basicos, reales y aumentados. Es de considerarse
gue la compaiiia vende diferentes referencias de productos, los cuales tienen aspectos genéricos de la ropa
gue normalmente usan los clientes para vestir de forma casual, a esto le llamamos productos bdsicos. Asi
mismo, el emprendimiento se caracteriza por la comercializacidon de indumentaria deportiva, estos productos
son reales, dado que cumplen un fin especifico. Por otra parte, se encuentran los productos aumentados, los
cuales ayudan en gran medida al cumplimiento de la oferta de valor, donde se personalizan, se dan
facilidades de pago, se atiende de acuerdo con la filosofia de la organizacidn y se da un servicio posventa.
6.2.Descripcién de proceso de venta:
A continuacidn, podra observar en el flujo grama, cada una de las actividades que integra el proceso de venta

de iSPORT, el cual inicia desde la oferta de los productos y tiene su fin de acuerdo con la decisién del cliente.

Figura 1. Flujo grama del proceso de venta de iSPORT

Péagina 35 de 48




1 ESTRUCTURA DE TRABAJO DE GRADO EMPRENDIMIENTO Y EMPRESARISMO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
UNIVERSIDAD CES VERSION 2.0 Junio 2019

Un compromiso con la excelencia

Wisita del cliente
alas redes social

Atencitn via
mersajes o lamada
telefonica

Abenitn

No ) Desisidin de
amora

151
Pagro y Facturacion

> lg Si

Ervid e———— o [

Fuente: Elaboracion propia.

Como se pudo observar, este proceso inicia con la oferta de productos y hay una pausa donde el cliente se
interesa o no por la compafiia, de ahi el mismo cliente decide que canal utilizar, ya sea presencial o virtual;
siguiente a esto, en cada uno de los canales se realiza la observacién de los productos y si hay interés en ellos,
el posible cliente decide solicitar informacidn al asesor de ventas, luego de aclarar sus dudas se decide o no
efectuar la compra. Alli iSPORT, selecciona la forma de pago y se factura en el sistema. En cuanto al envid, si
es presencial, normalmente el cliente se lleva el producto, pero si la compra se realiza por medio de redes
sociales normalmente se realiza el despacho por medio de una transportadora; en ese momento finaliza el
proceso.

6.3.Capacidad de atencién del servicio:

La capacidad con la que cuenta iSPORT en estos momentos en su punto de venta es de un aproximado de
setecientos productos, donde se incluyen las prendas en exhibicién y aquellas en bodega. Estos productos son

de alta rotacidn por lo que una o dos veces por semana llegan productos nuevos con el fin de atender la
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demanda de los clientes. En cuanto a los colaboradores, en los momentos de alto flujo de personas es
importante que sean dos los que brinden el servicio, pero en la cotidianidad con un solo asesor de ventas es
suficiente. El aproximado de los clientes que pueden estar de manera simultanea en el punto de venta esta
entre cuatro y seis.

6.4.Distribucion del local:

Este punto tiene una importancia alta, dado que la distribucion del local le permite a la compafiia aumentar
sus ventas por medio del punto de venta, una buena ubicacién de los productos permite incentivar el interés
de los clientes, asi mismo, el aprovechamiento de los espacios ayuda a que se pueda exhibir la mayoria de los
articulos y ha no incurrir en costos innecesarios. A continuacién, se muestra el plano de planta,

evidenciandose los espacios con los que se cuentan y el mobiliario mas representativo del punto de venta.

Figura 2. Plano punto de venta iSPORT

0.40

Almacenamiento

Escritorio

5.10 4-30 Mostrador camisas

Mostrador sudaderas

Vestier

Mostrador gorras

0.40

0.40 2.00 0.40 120 0.40

A
Acceso

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se muestra en el plano anterior, el espacio con el que se cuenta es de un aproximado de 26 metros
cuadrados, donde se define un lugar para la exhibicién de productos, ademas, de un vestier donde los clientes
se los prueban, la bodega que permite su almacenamiento y la recepcidn para un servicio mas ameno. Con el
fin de que la distribucién del almacén quede mas clara, se realizaron unos planos en 3D (Anexo 1 Word,”6.4.
distribucidén local”), donde se pueden observar cada uno de los elementos mencionados. De igual forma es
importante mencionar que dentro del punto de venta se distribuyen los productos por categorias donde se
incluyen las gorras, la indumentaria por deporte especifico, los tenis, las prendas de dama y las de hombre.
6.5.Control de calidad:

El control de calidad de la compaiiia se realiza mediante el cumplimiento del procedimiento general (Anexo 2
Word), el cual integra las actividades y acciones repetitivas que los colaboradores deben realizar. En este
documento se muestra el alcance, los objetivos, las responsabilidades, la descripcién basica y si hay o no
registro o documentacién de esta. Este instrumento es nuevo, y ha permitido dentro de la empresa que cada
uno de los colaboradores cumpla de manera efectiva sus deberes, no se olviden de realizar las acciones y

estas sean repartidas de manera equitativa dentro del equipo.

ESTRUCTURA TALENTO HUMANO

7. TALENTO HUMANO
En cuanto al talento humano, es importante aclarar que en iSPORT no se contaba con una estructura
organizacional, por lo que era dificil saber a quién debian reportarse los asuntos a tratar, de igual forma se
desconocia la posicidon que cada uno tiene en la compaiiia, dificultandose hacia la realizacidn de las tareas
diarias. Es por lo anterior que se propone el siguiente organigrama, donde se observa en un primer la
administracion, responsable directo de la direccion de ventas, aquella que se encarga de los auxiliares de
ventas tanto presenciales como virtuales.

Figura 3. Organigrama iSPORT
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\

Fuente: Elaboracion propia.
Por cada uno de los cuatro cargos planteados, se realizé el perfil de funciones (Anexo 3 Word), donde se dio una
descripcién general, se definid la autoridad y responsabilidades que indica el puesto, ademas de, el cargo al que
reporta, las funciones diarias con sus respectivos resultados, la educacion y experiencia que debe tener, las
competencias que debe cumplir, los informes que presenta y/o recibe, la formacién técnica y el salario como tal.
Todo esto con el fin de que los colaboradores tengan claridad en lo que deben realizar, y asi, cumplir de una

manera mas facil con los objetivos y aspiraciones de la compaiiia.

ANALISIS LEGAL

8. VIABILIDAD LEGAL.
Principalmente las empresas del sector deben cumplir con el tema de formalizacidn, este proceso permite
reducir riesgos y brindar mayor seguridad a los publicos de interés, es importante aclarar que “las ventajas de
la formalidad sobre el desempefio de las empresas se ven reflejados, principalmente, en el aumento de la
productividad; oportunidades para acceder a ciertos bienes y servicios necesarios para el crecimiento como
créditos, capacitacién, asesorias, y garantias; y posibilidades en el acceso a mercados, mano de obra
calificada, proveedores y clientes” (Zuluaga, Sara, & Zapata, 2017).
Para la formalizacion, las empresas deben ser asesoradas por la entidad encargada, en Colombia son las
Cadmaras de comercio y el departamento de industria y Comercio; asi mismo, se requiere la consulta del
codigo de comercio y del cédigo laboral para tener una perspectiva mas amplia de la situacidn. Es importante
tener claro que “cuando un negociante decide formalizarse asume compromisos como solicitar la matricula

mercantil en la cdmara de comercio correspondiente y renovarla oportunamente cada afio, llevar la
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contabilidad conforme a la ley, obtener el RUT, registrar libros y cumplir con las obligaciones tributarias,
seglin sus ingresos y actividad que realice” (Alcaldia de Medellin; CdAmara de Comercio, 2017).

Asi mismo, es recomendable que las empresas se integren a alguno de los gremios existentes, por
ejemplo, en Colombia estd La Asociacion Nacional de Empresarios (ANDI), Federacién Nacional de
Comerciantes (FENALCO), El gremio de las micro, pequefias y medianas empresas (ACOPI), Asociacidn
Colombiana de Técnicos y Profesionales Textiles y de la Confeccién (ACOLTEX), Textil grupo, entre otras. Estas
entidades brindan informacién importante a las compaiiias, realizan capacitaciones y entrenamientos,
representan al sector al que pertenecen y buscan su desarrollo, “bdsicamente se habla de un pensamiento
colectivo que busca garantizar la sostenibilidad de un sector econémico determinado y como esta influye en
el desarrollo econédmico de la nacién y de la calidad de vida, no solo de los agremiados, sino también de
individuos beneficiarios de los productos o servicios que son resultado de los procesos productivos de cada
organizacidon que compone el gremio” (Arcila Barbosa, 2015)

En cuanto a leyes, en Colombia actualmente hay un proyecto de ley que busca defender el deporte, en
cuanto a la indumentaria deportiva, en el articulo 2302 se deja claro que “Se prohibe cualquier
demostracién o propaganda politica, religiosa o racial en las instalaciones deportivas publicas y en los sitios de
competicion considerados como parte de éstas. Ninguna forma de publicidad ni de propaganda comercial o
de otra clase podra aparecer sobre las personas, la ropa deportiva, los accesorios o, en general, en cualquier
prenda de vestir o articulo de equipamiento llevado o usado por los y las deportistas, a excepcién de la marca
del fabricante de la prenda o del articulo en cuestién, con la condicion de que no destaque de manera
ostentosa con fines publicitarios, salvo que existan patrocinadores oficiales” (Coldeportes & Congreso de la
Republica, 2017). Por lo que es importante que las empresas tengan esto en consideracion a la hora de
realizar sus contratos.

Aungue no hay leyes que hablan del sector ropa deportiva como tal, se debe considerar que, en cada una de
las decisiones que las empresas deseen tomar, una asesoria o busqueda con el fin de actuar de acuerdo con
las normas que asi lo indican y reducir los riesgos que comUnmente se presentan; por ejemplo, hay leyes que
no son propias del sector pero que igual lo cubren, como en temas laborales, de calidad, de importaciones o
exportaciones, de patrocinios, ente otros.

En cuanto a iSPORT, se aclara que desde el afio 2017 ha trabajado de manera informal, por lo que se tienen
algunas experiencias negativas, en una ocasién un banco les negd un crédito, el cual tenia como finalidad la

expansion de la compafiia; en otra, una empresa decidid no realizar una compra representativa por el tema
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de no contar con la documentacién requerida para la facturacidon; estas experiencias son significativas, pero
minimas, para la cantidad de riesgos que trae la no formalidad empresarial, como se menciond
anteriormente.

Hoy en dia los socios del emprendimiento conocen las oportunidades que trae el tema de formalizarse y las
amenazas que se minimizan al tomar dicha decisidon. Durante la construccidn de este trabajo, se visitaron dos
camaras de comercio del Oriente Antioqueiio, donde se recibidé asesoria. Dichas visitas sirvieron para conocer
la mejor forma de registrar el negocio, dado que se pensaba crear una persona juridica para que los dos
socios quedaron como dueios, pero escuchando las recomendaciones de las asesoras, se observé que el
emprendimiento no estaba preparado para pasar a régimen comun. Con lo anterior, se tomé la decisién de
que el negocio y el local comercial se registraran a nombre de Valentina Diaz como persona natural, con esto
se accedié a los beneficios que brinda la ley en pro del emprendimiento joven.

Durante este proceso se adquirio el registro mercantil como persona natural, donde se registré el nombre del
negocio, el local comercial y la actividad econdmica que se realiza; de igual forma, se legalizo toda la situacion
en industria y comercio del municipio, definiendo el pago de los impuestos mensuales y los permisos
correspondientes para el funcionamiento; por ultimo, se realizé el contrato de arrendamiento en notaria, el

cual da una mayor garantia para la empresa; todo esto se puede evidenciar en el Anexo 4 Word.

CONSIDERACIONES AMBIENTALES Y DE RESPONSABILIDAD SOCIAL

9. CONSIDERACIONES AMBIENTALES Y RESPONSABILIDAD SOCIAL
Actual mente la compafiia no tiene un plan donde se consideren sus grupos de interés, es importante que esto se
incluya como politica empresarial, dado que le permitird al emprendimiento ser completamente integro y
favorecer tanto aquellos grupos internos como externos que tienen relacion con la empresa.
Acabe aclarar que iSPORT desde su inicio se encuentra comprometido con la labor social y ambiental donde hace
parte de un grupo de hinchas del atlético nacional que se dedica, por medio de diferentes actividades, a ayudar a
las personas mas vulnerables del municipio. La empresa mediante los ingresos por ventas y la promociéon de
diferentes campanas, recoge fondos, los cuales son destinados a proyectos ya definidos en educacion,
convivencia, diversion, cuidado del medio ambiente, entre otros.
De igual forma, como estrategia empresarial, la compania quiere implementar un plan donde por medio de las
compras el cliente le brinde la posibilidad a una persona vulnerable de recibir alguno de los productos de la
compafia u otro articulo; este proyecto aun esta en estudio, pero se cree que podria ayudarle mucho a la

compaiiia, dado que se muestra una imagen mucho mas social y comprometida.
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ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

10. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

Con el fin de conocer la situacién financiera del emprendimiento, se recolecto la informacién contable del

mismo, este proceso duro cuatro meses dado que anteriormente por tener la mayoria de los datos en fisico,

era dificil su procesamiento y ponia en duda su veracidad; sin embargo, los socios sabian cudnto dinero

ingresaba al negocio, mostrando asi el crecimiento que se estaba teniendo. A continuacidn, se explicara cada

uno de los items que con la plantilla de Modelo de Proyecciones y Evaluacién de Proyectos (Anexo 2 Excel),

suministrada por la Universidad CES, se logrd conocer los datos mas relevantes en cuanto al dmbito

econdmico y financiero del negocio a cinco afos.

10.1. Inversion Y Financiacion

10.1.1.

10.1.2.

10.1.3.

Inversion activos fijos e intangibles: Los activos fijos con los que cuenta iSPORT, se divide en
muebles o enseres, equipo de cdmputo e intangibles; esto incluye la dotacidon o mobiliario del
local, el computador, la barra de sonido, las cdmaras de seguridad, las impresoras, el celular y el
software, y tienen un valor a hoy de $6.320.000. En cuanto a otras categorias, como
edificaciones, terrenos, maquinaria y equipo, o vehiculos, la empresa aun no planea contar con
ello.

Capital de trabajo: El capital de trabajo de la compafia es de $23.602.771 mensuales, dado que
como politica se debe contar con treinta dias de inventario, lo que tiene un costo de
$18.282.458, y $5.320.312 para el mes de operacién como tal.

Inversion total requerida: Es por lo anterior que la compaiiia a hoy, sumando los activos fijos y el
capital de trabajo a un mes, tiene una inversion de $29.922.771. Donde $12.655.362 son
recursos propios de los socios y $17.267.409 es financiado con terceros; como fuente de
financiacion esta la cooperativa JFK y un familiar, de esta deuda se deben 30 meses, el interés

mensual es del 1% y cada mes se pagan cuotas de $583.011.

10.2. Estudio de ingresos y egresos

10.2.1.

Presupuesto de ingresos: Para el afio 2020 se proyecta en ingresos por ventas $219.389.500 y
para los siguientes afios aumentos del 14%, 19%, 22% y 24% respectivamente. Lo anterior,
muestra un escenario muy bueno para la compaiiia, pero es importante tener en cuenta las

estrategias que se plantearon para que esto sea posible.

10.2.2. Presupuesto egresos: Las salidas de dinero para el afio 2020 se proyectan en $198. 293.414, con
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un aumento para los siguientes afios de 10%, 14%, 17% y 19% respectivamente. En cuanto a la
categorizacion de los costos, los variables tienen una participacion del 67% dentro de la
compaiiia, los fijos un 22% y los administrativos un 11%, por ello para el préoximo afio se espera
pagar $133.045.000 en costos variables, $42.995.832 en costos variables y 22.111.916 en gastos
operativos, en esta Ultima categoria se incluye el sueldo del administrador que son $13.847.916,
honorarios por $3.600.000, gasto por depreciacion de $1.024.000 y gasto por amortizacion de
$240.000.

10.2.3. Punto de equilibrio: El punto de equilibrio que debe cumplir iISPORT para el préximo afo es de

4.291 unidades, lo que por mes serian 385. En cuanto a dinero, la empresa debe tener ingresos

mensuales de $14.262.289, sumando asi $171.147.472 al afio.

10.2.4. Flujo de caja proyectado: El flujo de caja bruto operativo que se proyecta entre 2020 y 2024 es

de $22.500.752, $29.810.720, $44.848.548, $66.010.332 y $94.677.206, respecto a cada afio,
donde la tasa interna de retorno es de 104,13%, el costo promedio ponderado de capital de
15,74% y el valor presente neto de $123.048.107, cifras que sustentan la posibilidad de la
inversion en el emprendimiento. En cuanto al flujo caja libre para el inversionista, para los
proximos cinco afios se espera que sea de $15.504.624, $18.357.422, $34.359.606, $56.338.461
y $81.782.830 respectivamente; con una tasa interna de retorno de 158,99%, algo muy alentador

porque la tasa minima plantea fue del 20%, ademas de un valor presente neto de 92.933.482.

10.2.5. Estado de ganancias y pérdidas proyectado: Para los proximos cinco afios en el estado de

resultados se espera tener ganancias por $18.986.477 en 2020 y para los siguientes afios la
utilidad neta se espera que sea de $27.589.500 en 2021, de $43.698.166 en 2022, de
$67.628.348 en 2023 y de $101.390.697 en 2024.

10.2.6. Balance general inicial: en este momento iSPORT tiene en activos corrientes, un disponible de

$5.320.312 y un inventario de $18.282.458 para un total de $23.602.771, en activos nho
corrientes con $6.320.000 que hace referencia a los activos fijos, para un total en activos de
29.922.771. Asi mismo, en pasivos corrientes se tiene $6.855.462 y en no corrientes
$10.411.947, dando un total de $17.267.409 para los pasivos de la compafiia; también, en el caso
del patrimonio, en la cuenta de capital se tienen $12.655.362, generando una igualdad en el

balance.

10.2.7. Balance general proyectado a 5 afos: para el afio 2020 se espera tener en equilibrio la cifra de
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10.3. Evaluacion

10.3.1.

10.3.2.

$55.250.478 tanto para activos como para pasivos y patrimonio, de igual forma para los
siguientes cuatro afios se espera obtener $78.379.827, $122.721.990, $196.261.957 vy
$305.740.484 respectivamente. En estos periodos se observa un aumento en las deudas a

proveedores, dado que actualmente no se usa este método de apalancamiento, y de utilidades

retenidas como estrategia para el crecimiento.

Indicadores de liquidez: en este ejercicio se calculo la razén corriente, la solidez y el capital de
trabajo; para el primer indicador se proyectaron las siguientes cifras 2.4, 3.9, 6.07, 7.59 y 9.05, en
cada uno de los afios evaluados, estos resultados lo que quieren decir es que por cada peso que
debe la compaiiia tiene tantos pesos para responder. En cuanto a la solidez los resultados fueron
muy similares y lo que expresa esta razén es la garantia total de los activos al momento de
liqguidarse o realizar el pago total de todos los pasivos. Por ultimo, el capital de trabajo se
proyecta en los cinco periodos de la siguiente manera, para 2020 de 30.073.770 y para los
siguientes afios de 55.439.339, 100.401.506, 169.293.853 y 271.948.550; aumentos significativos
para poder cumplir con los objetivos en operacidn que proyecta la compaiiia.

Indicadores de rentabilidad: en esta etapa se calcularon cinco razones, las cuales fueron margen
bruto, operacional, y neto de utilidad, ademas, el rendimiento del patrimonio y del activo, los
resultados pueden verse en la siguiente grafica.

Grafico 5. Indicadores de rentabilidad.

70%
60%

— —
50%

I
40% h I I i a—
30%
20% 7
10% | g

0%

2020 2021 2022 2023 2024

® Margen operativo 10% 12% 16% 19% 23%
Margen neto 9% 11% 15% 19% 23%
Rend. Patrimonio 60% 47% 42% 40% 37%
Rend. Activo total 63% 50% 56% 55% 52%

Fuente: Modelo de proyecciones y evaluacion de proyectos Universidad CES.
Los cinco ratios proyectados muestran un rango que favorece a la compaiia, aunque en el tema de
rendimiento del patrimonio y del activo, estos tienden a disminuir, siguen siendo porcentajes que

ayudan al cumpliendo de los objetivos de iSPORT. En cuanto a los tres margenes, estos presentan una
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tendencia creciente, lo que favore a la compania dado que la utilidad sera cada afio mayor.

10.3.3. Indicadores de endeudamiento: en el factor endeudamiento se evaluaron tres indicadores, en
primer lugar el indice de endeudamiento, que tuvo a cinco anos la siguiente proyeccion 42,73%,
24,42%, 16,13%, 13,10% y 11,05%, mostrando asi una disminucion en cada periodo de la deuda,
ademas, enfatizando en cuanto se usa para financiar los activos con relacion al patrimonio neto.
Segundo, fue evaluado el endeudamiento a corto plazo donde para el 2020 se tuvo una
evaluacion de 85,23% y para los siguientes afios del 100%, estas cifras son preocupantes y deben
ser solucionadas en la compafiia, dado que este indicador muestra una dependencia casi total a
los acreedores, es decir una escaza autonomia financiera. Por ultimo, se evaluo el patrimonio a
pasivos con unas proyecciones de 1,34, 3,09, 5,20 6,64, y 8,05, respecto a cada afo, esto
indicando cuanta deuda usa la empresa para financiar sus activos con relacion al patrimonio
neto.

10.3.4. Indicadores de generacidn de valor: en esta tipologia fueron evaluados diez indicadores, pero
para efectos del analisis se tendran en cuenta cuatro de ellos; en primer lugar se encuentra el
ROA, donde se obtuvieron unas proyecciones de 43,24%, 56,98%, 75,39%, 94,64% y 112,76%
para cada afio, este ratio muestra la relacidn entre el beneficio logrado y los activos totales de la
empresa; segundo fue calculado el margen ebitda, el cual evalla la rentabilidad de la empresa en
termino de sus operaciones, los resultados obtenidos fueron 9,68%, 12,31%, 15,78%, 19,34% vy
22,64%, evidenciandose una tendencia creciente cada afio; también se tuvo en consideracion la
palanca de crecimiento la cual fue para el afio 2020 de 0,64 vy para los siguiente de 0,82, 1,05,
1,29 y 1,51, mostrando asi la optimizacién de crecimiento que tendrd iSPORT. Por ultimo, se
considero el % del EVA, el cual fue para cada afio de 6,11%, 7,80%, 10,69%, 13,85% y 16,81%, y
este representa el importe que queda en una empresa una vez cubiertas la totalidad de los

gastos y la rentabilidad minima proyectada o estimada.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al realizar el analisis competitivo se tuvo un conocimiento mas especifico del mercado y el entorno al que
pertenece la compaifiia, con esto se descubrid que el sector es muy atractivo, dado que las fuerzas que lo
componen no ejercen una presion significativa para los participantes. Es importante que la empresa tenga
esto en consideracion, dado que podrian llegar nuevas personas a competir, tratando de obtener una

cuota del mercado significativa; de igual forma, iSPORT debe estar alerta en el tema de los proveedores,
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dado que en el estudio que se realizd, se evidencia una alta amenaza de integracidn hacia delante, por lo
qgue se debe trabajar rapidamente en la diferenciacién de sus productos. La empresa debe aprovechar la
curva de experiencia que tiene de dos afios, junto al crecimiento acelerado del sector, con el fin de
planear su expansién y aumentar la participacion que se tiene, dado que, segun el estudio, las
probabilidades de éxito son altas.

El modelo matricial que se desarrolld le permitié a la compafiia conocer cuales son los factores criticos,
internos y externos, que influyen en el éxito del emprendimiento; con ello se realizé una evaluacién de la
situacién actual de iSPORT y se conocié como se encontraba respecto a su competencia presencial y
virtual. Con estos resultados, se analizd cual era el papel que debia tomar la compafiia, en este caso fue
de ataque; asi mismo, se encontré que la categoria de estrategias que debian implementarse eran las
competitivas, incluyendo entonces la penetracidon del mercado, el desarrollo del producto y del mercado,
y la integracion vertical u horizontal.

Con la informacion recolectada en el estudio matricial, se elegio la estrategia mas efectiva para el
emprendimiento, la cual es penetraciéon del mercado. De acuerdo con todo el trabajo realizado y la
intervencién en la compaiiia, se construyo el cuadro integral de mando, donde se tuvo en cuenta las
cuatro perspectivas a la que esta herramienta apunta, en total se eligieron ocho objetivos, cada uno con
su respectivo indicador, metas, iniciativas y responsables. Es importante entender que anteriormente en
la compania no se daba la recoleccion de la informacion para estas mediciones, asi que, solo desde el
momento en que se construyo la herramienta se ven o veran reflejados los controles.

Durante todo este proceso, de manera transversal, se busco la mejora continua del modelo de negocio, el
cual ya estaba establecido, pero presentaba debilidades en algunas de las categorias, para ello se usé la
metodologia CANVAS, en este parte, fue de gran importancia establecer la oferta de valor de la compaiiia
y el publico objetivo, asi mismo, definir realmente que era lo que la empresa debia transmitir y
comunicar. Con esto se da se da el cambio de nombre y se empieza a impulsar la nueva marca, asi mismo
por medio de diferentes herramientas se promociona cada uno de los aspectos por los cuales el
emprendimiento debe ser reconocido por el cliente.

Con este trabajo, se entendié que para que el emprendimiento pueda seguir creciendo y alcance los
objetivos propuestos, es importante la formalizacién empresarial, la cual brinda garantias tanto a los
clientes como a la organizacién. Con el estudio de viabilidad legal, se evidencio la importancia del

cumplimiento de las leyes y la reduccidn de riesgos que se da con ello. En este caso, para iSPORT, se
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realizd la inscripcidn en la Cdmara de Comercio, protegiendo el nuevo nombre seleccionado; en Industria
y Comercio se pacto el pago de los impuestos, evitandose asi, una posible sancidn futura; por ultimo, con
el fin de tener garantia en la permanencia en el local comercial, se realizé en Notaria un contrato de
arrendamiento.

Es importante saber que anteriormente iSPORT no tenia formalizada la estructura organizacional ni los
procedimientos, por lo que eran muy frecuentes los problemas a la hora de realizar las actividades, dado
que los colaboradores no sabian que era lo que debian hacer y como esto se hacia, asi mismo, habia un
desconocimiento de a quien se le debian reportar los escenarios, dificultando la comunicacién dentro de
la empresa. En este trabajo, se diseiio para la compaiiia el organigrama, los perfiles de funciones por cada
cargo, el procedimiento general de las actividades cotidianas y el flujograma del proceso de venta, todo
ello con el fin de que el talento humano conozca que es lo que se espera de ellos y no haya distorsion a la
hora del cumplimento de los objetivos y la evaluacion de cada colaborador.

La proyeccién financiera que se realizo para el emprendimiento para los préximos cinco aiios, brinda un
panorama muy alentador, donde todos los indicadores financieros muestran un alto crecimiento en
ventas, rentabilidad y fortalecimiento econémico. Toda la proyeccién y evaluacién del proyecto se hizo
con datos reales, los cuales fueron recolectados en los ultimos tres meses, dado que en esa fecha se
decide implementar un sistema de punto de venta, el cual ha ayudado a organizar toda la informacién
contable, la cual no se analizaba, y a automatizar el proceso de la venta.

Como conclusiéon general, el emprendimiento muestra una alta proyeccién de crecimiento y éxito, pero
para esto es importante que los socios implementen cada una de las recomendaciones que aqui se
propusieron. Se debe enfocar a toda la organizacién, en la bldsqueda del cumplimiento de la estrategia
planteada y, ademas, es importante entender que no hay procesos u actividades perfectas y que se debe
trabajar en el tema de la mejora continua, donde se evidencien las debilidades y se trabaje para volverlas
fortalezas. Ademas, la compaiiia, tampoco puede olvidarse del entorno y el sector al que pertenece con el

fin de actuar efectivamente ante cualquier situacidn externa que se presente.
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