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Resumen ejecutivo

A raiz de la cuarentena generada por el coronavirus en el mundo, el proceso de adquisicion y
compra de productos y servicios se dificulto, limitando las posibilidades de conocerlo fisicamente
y obtenerlo de forma inmediata, es por esto que gracias a los e-commerce que han venido
desarrollandose de unos afios para acé a través de la red de internet y las aplicaciones maviles, tras
lapandemia potencializo su funcionalidad y produccion, convirtiéndose en un canal de ventas
importante donde todo tipo de compafiia para darse a conocer debia implementar este medio digital
para no desaparecer en el mercado y mantenerse en el y que ademas llego para quedarse, sin
embargo,los e-commerce no han sido suficiente para la alta demanda que se presentd durante la
pandemia, evidenciando fallas en el producto y entregas de si mismo, es por esto que se desarroll6
un nuevo modelo de ventas, denomina Live Streaming Shopping, un modelo que garantiza una
compra mientrasse lleva a cabo la transmision en vivo, ofreciendo un servicio personalizado a los

clientes, manteniendo la cercania del producto como si fuera real a través de lo virtual.

El Live Streaming Shopping originalmente es proveniente de China, entrando a mercados
europeos ypresentandose en los Estados Unidos, un modelo que no ha tenido el mismo potencial
para posicionarse en paises latinoamericanos, de ser asi, aquellas aplicaciones que lleve como
finalidad este modelo, han sido desarrolladas e implementadas por los mismos paises
latinoamericanos, sin embargo, aquellos se presentan en pruebas y no han sido presentadas a nivel
internacional. De ser asi,la finalidad de este proyecto es estructurar y presentar a una aplicacién

donde este implementado el Live Streaming Shopping en Colombia.

Cumbia Live es un start-up 100% colombiana, inspirada en aquellas plataformas como Taobao

Live,Bigo Live, Kwai, entre otras que son exitosas, pero que no tienen interés por llegar a los



mercados latinoamericanos. Cumbia Live nace para traer un nuevo modelo de e-commerce a
Colombia para solucionar problematicas de las compras en linea tradicionales. Somos un
Marketplace que vende pormedio de Live Stream Shopping, donde estamos enfocados en productos
hechos y/o ensamblados enColombia. En Cumbia vas a encontrar la calidez y los emprendimientos

colombianos més destacados.

Palabras clave

Social E- commerce, Live Stream Shopping, Aplicacion Mdvil, canal de ventas, Colombia,

emprendimientos.
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Abstract

As a result of the quarantine generated by the coronavirus in the world, the process of
acquisition and purchase of products and services became difficult, limiting the possibilities of
knowing it physically and get it immediately, which is why thanks to the e-commerce that have
beendeveloping in recent years through the Internet and mobile applications, after the pandemic,
its functionality and production potentialized, becoming an important sales channel where all types
of companies to make themselves known had to implement this digital media to not disappear in
the market and stay in it and also came to stay, However, e-commerce has not been enough for the
high demand that was presented during the pandemic, showing failures in the product and
deliveries of itself, which is why a new sales model was developed, called Live Streaming
Shopping, a model thatguarantees a purchase while the live broadcast is carried out, offering a
personalized service to customers, maintaining the proximity of the product as if it were real

through the virtual.

Live Streaming Shopping originally comes from China, entering European markets and being
presented in the United States, a model that has not had the same potential to position itself in
Latin American countries, if so, those applications that have this model as a purpose, have been
developedand implemented by the same Latin American countries, however, those are presented
in tests and have not been presented internationally. Thus, the purpose of this project is to structure

and present an application where Live Streaming Shopping is implemented in Colombia.

Cumbia Live is a 100% Colombian start-up, inspired by those platforms such as Taobao Live,
Bigo Live, Kwai, among others that are successful, but have no interest in reaching Latin American

markets. Cumbia Live was born to bring a new e-commerce model to Colombia to solve the
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problemsof traditional online shopping. We are a Marketplace that sells through Live Stream
Shopping, wherewe are focused on products made and/or assembled in Colombia. In Cumbia you

will find the warmthand the most outstanding Colombian enterprises.

Keywords

Social E-commerce, Live Stream Shopping, Mobile Application, sales channel, Colombia,

entrepreneurship.
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1. Modelo de negocio

1.1.La verbalizacion del modelo

Cumbia Live es un portal enfocado al e-commerce, ventas en vivo y en directo de bienes y
servicios. Trabajamos con empresas que incursionan en el marketing digital y apoyamos a los
emprendedores 0 empresas que presentan dificultades en el momento de cerrar ventas a través de
sutienda en linea, debido a las limitaciones digitales como lo son no poderse probar una prenda,
sentir la textura u ofrecer atencion personalizada. Nuestro segmento en el mercado puede variar de
acuerdo con los gustos, edades y género, ya que contamos con varias categorias como lo son:
jugueteria, moda,hogar, entre otras, el segmento va de 18 a 65 afios puesto que cada empresa puede
traer un publico diferente. La estrategia principal es por medio de influenciadores 0 empresas con
grandes usuarios, donde por medio eventos de gran alcance puedan promover el uso de la
plataforma y asi mismo incentivar al consumidor ofreciendo un crédito que podra ser utilizado en

las diferentes tiendas llamado: esmeraldas.

1.2. Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Para Cumbia Live es importante identificar aquellos sectores donde cuentan apoyo para el
desarrollo y son participes de la aplicacion, también lograr identificar las grandes tendencias que

influenciaran en sus clientes y finalmente entender el posicionamiento y competencia dentro del



mercado.
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En el sector donde se desarrollara y desenvolverd Cumbia Live es donde se pueda implementar

la inteligencia artificial,

ofreciéndole al consumidor una experiencia virtual mucho mas real,

primandoel servicio personalizado al cliente, que a través de su proceso de compra y entrega sea

mucho mas optimo, logrando responder a las necesidades del cliente de forma inmediata. De

acuerdo con las tendencias en las que se encuentra Cumbia Live, que son el Live Streaming

Shopping, e-commerce, realidad virtual, metaverso, entre otras, entendiendo las dindmicas del

mercado y creciendo a medidaque va recibiendo el reconocimiento esperado.

Figura 1: Mapa de Sector, Tendencias y Mercado

Sector

Las start-ups se centraran en
temas concretos

Integracién y optimizacion de procesos

Comienzan las regulaciones en el
sector tecnolégico

Realidad virtual

Tendencias

Metaverso

Live Stream Shopping

Mercado

E-commerce

El 82% de los compradores empresariales dicen
que el servicio al
cliente personalizado influye mucho en su
fidelidad.

Inteligencia Artificial

Las ventas en Estados Unidos de mCommerce crecieron
74% de las estrategias no tiene en cuenta el talento L

ecesario para alcanzar 0s objetivos de experiencia de cliente 41,4% en 2020 y en 2021 creceran otro 15,2%, alcanzando los

359 mil millones de ddlares.

Latinoamérica vivio un crecimiento del 36,7% de sus ventas en
eCommerce de retail, frente a la caida del 3,4% en ventas del retail
tradicional.

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live



1.3. Matriz de impacto D.O.F.A.

Tabla 1. Modelo de matriz DOFA

Ayuda alcanzar el objetivo

No ayuda alcanzar objetivo

Interno

Fortalezas

Exclusividad Colombiana

Consumidores activos en
aplicaciones de streaming y

e-commerce

Gran variedad de
composicion y herramientas

dentro de la aplicacion para

su funcionamiento

Debilidades
Modelo nuevo y desconocido en el

mercado

Valor alto en comisiones

Version Beta del Prototipo

Poca participacion de las empresas

dentro de la aplicacion

Poco conocimiento y trafico

masivoen la aplicacion

Externo

Oportunidades

Aplicaciones de E-
commerce que se pueden

visualizar desde un celular

En Colombia “el 66,3% de

los usuarios utilizan

Amenazas
Grandes plataformas de e-
commerce implementen el mismo

modelo o parecido a nivel nacional

e internacional

Desconfianza en las nuevas

14



aplicaciones mdviles para

realizar una  compra”

plataformas

Alto costos logisticos

(Alvino, 2021). Aquello
fomenta un mayor uso de
aplicaciones mdviles 'y

compras a través de ella

Avance e implementacién
tecnoldgica (Realidad

virtual) para el

acercamiento del cliente

Limitaciones para la exportacion

Fuente: (Roberto, 2004)

15
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1.4.Vision y mision.

1.4.1 Vision

Cumbia Live serd un portal exclusivo de emprendimientos colombianos reconocido a nivel
mundial, fusionando aplicaciones exitosas como Taobao Live, Kwai, Bigo Live y Twitch,
ofreciendoun servicio innovador de ventas a través del Live streaming que lograra que los clientes
se enamorendel producto y la marca. Se aspira tener 200 marcas activas y llegar a 10,000 usuarios

para finales de2022 y que por lo menos 1,000 usuarios realicen una compra dentro de la aplicacion.

1.4.2 Misién

Cumbia Live es un portal enfocado al e-commerce, ventas en vivo y en directo de bienes y
servicios. Trabajamos con empresas que incursionan en el marketing digital y apoyamos a los
emprendedores o empresas que presentan dificultades en el momento de cerrar ventas a traves de
sutienda en linea debido a las limitaciones digitales, logrando acercar al consumidor a una
experienciareal a través de lo virtual. Somos el portal que a través de Live Streaming solucione
problematicas digitales, tanto para el consumidor de productos y servicios de retail, como para
aquellos emprendedores con desconocimientos de tendencias mundiales, logistica y canales

personalizados.



2. Legal

2.1.Riesgos juridicos

Figura 2: Riesgos Juridicos

EDT

Mercantil

Renovacién periddica para evitar
compliaciones legales,
financieras y comerciales

Nuestra identificacion como

contribuyentes con la
informacion que justificara
nuestras actuaciones en
principio.

Evita la suplantacion de marca
sea suplantada, tambien genera
credibilidad ante el consumidor

9

CUMBIALIVE

Deja por escrito la funcion de
cada trabajador con el fin de
desempefar las actividades
efectivamente v establecer
consecuencias

Es necesario establecer nuestras
responsabilidades, asi como
evitar futuras disputas.

Puede haber clientes que
encuentren maneras de enganar
la app y comprar con tarjetas
falsas

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live
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Figura 3

EDT

Laborales

Una inconformidad sustentada
ante el ministerio de trabajo
puede llevarse a instancias
judiciales que incurren a gastos
extra y a operaciones que
alentizan las operaciones
cotidianas

Los colaboradores pueden
llegar a incumplir temas legales
de datos, exponer los codigos
de desarrollo o acceso a bancos
digitales, que lleven a atentar
con la integridad y la reputacion
de la empresa y el colaborador.

Incumplir con el sistema de
gestion, seguridad en el trabajo y
seguridad social

9

CUMBIALIVE

Frente Al cliente

Si los términos y condiciones se
incumplen, el cliente puede pedir
un derecho de peticién y retrasar
las actividades normales de la
empresa

Cumbia es el intermediario entre
el cliente y el emprendedor, sin
embargo se necesita dejar claro
en que casos el emprendimiento
asume la responsabilidad para
evitar futuras disputas legales

Se debe cuidar los tiempos que el
emprendimiento se comrpomete a
hacer el envio del producto, para
cumplir en su totalidad con los
tiempos de entrega prometidos,
sedebe tener en cuenta otros
riesgos externos como:
manifestaciones, aranceles,
retenciones etc..

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live
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Figura 4

Tratamiento de datos

La informacién que se recibe de
parte de los consumidores como
aliados para el desarrollo de la
actividad comercial esta en
nuestras manos una vez se
recibe y debemos velar por la
seguridad de los mismos.

Teniendo los datos en nuestras
manos, es necesario que los
datos se utilicen correctamente
dentro de la empresa, no se
pueden enviar campanas demas
o0 que no tengan que ver con el
fin estipulado en los terminos.

0O
c
3
o
ol

Eso es un sistema de autocontrol
y gestion del riesgo integral de
lavado de activos y financiacion
del terrorismo

Fuente: Creacion prop

CUMBIALIVE

Actividad comercial empresa

Se debe tener encriptada la
informacién del desarrollo digital
y las bases de datos para evitar
fraudes digitales que hackear la
app o roben todo el dinero de

5
o
I3
3

Los emprendimientos pueden
incumplir con la entrega y retirar
sus ganhancias, tambien pueden
ser productos de mala calidad
puede afectar las operaciones de

Puede haber clientes que
encuentren maneras de engafar
la app y comprar con tarjetas
falsas

ia de Cumbia Live
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Figura 5

Tributarios

Sancion del 5% del impuesto por
cada mes de retraso y si la Dian
lo obliga a pagar por su retraso,
la sancion se duplica al 10% del
impuesto por cada mes

Puede generar endeudamiento y
sanciones monetarias poniendo
en riesgo la planeacion
financiera y la operacion de los
recursos disponibles.

Sanciones por no realizar las
retenciones a los empleados o
colaboradores

CUMBIALIVE

Financieros

Las incertidumbres econdmicas,
lueden impactar en el
rendimiento, la variaciéon en los
precios de los activos, de los
pasivos y de los derivados forma
parte de esas fuentes de riesgo.

Las incertidumbres econdmicas,
lueden impactar en el
rendimiento, la variacién en los
precios de los activos, de los
pasivos y de los derivados forma
parte de esas fuentes de riesgo.

Manejo adecuado del flujo de
caja para evitar faltantes en
obligaciones, especialmente el
pago a los aliados cumbia vy la
nomina

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live

20



2.2.Planeacion legal

Figura 6: Planeacién Legal

Planeacion Legal

Politicas

Establecer desde un principio la
forma en que se hardn estos
pagos, evita traumatismos en las
relaciones comerciales y malos
entendidos.

Compromisos éticos para
respaldar la empresa en caso que
personas al interior o parte de su
entorno cometan actuaciones
indebidas.

Establecer los términos de
garantia por producto no solo
por respeto al cliente a la ley,
sino como forma de respaldar la
marca.

CUMBIALIVE

Obligaciones

Evitar sanciones por no cumplir
con este requisito

Foco de la empresa en materia

I 6
Q
8

Buscar las buenas practicas a
implementar para proteger la
informacién 'y prevenir o
detectar los ataques cibernéticos
a los que esta expuesta cualquier
organizacion o persona.

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live

21



2.3.Plan de trabajo

Figura 7: Plan de Trabajo

Fechas

Acta de constitucion 8
Registro mercantil en CCB V4

Registro de marca V4

Estatutos E

ontratos de trabajo
trabajadores

Contratos de Aliados Cumbia _m

25/01/2022

Facturacion electrénica 01/02/2022
Manuales de trabajo 01/03/2022
Manuales de funciones 01/03/2022

5G-SS5T 01/04/2022

Manual de Compliance 15/04/2022
Términos y condiciones E
Politica de Datos 8

Planeacion tributaria 15/04/2022

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live
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2.4.Marca comercial

El nombre de Cumbia Live es el resultado de una lluvia de ideas de palabras sencillas con la
finalidad de ser una herramienta de primera mano para agquellos emprendimientos o empresas
colombianas que desean fortalecer su canal de ventas de e-commerce y asi mismo, realizar envios
internacionales. Este en representacion de una de las danzas que mas identifican a Colombia, la
cualnace de una fusién de tres culturas diferentes como lo es la masica, el baile y su vestuario,
destacandosu mayor diferencial de la aplicacion que es: Conectar emprendimientos colombianos
con otras culturas. Ademas, Cumbia Live cuenta con un componente tecnoldgico, basado en
aplicaciones emergentes del mercado como lo es Taobao y Bigo Live para el desarrollo e

implementacion de si misma.

2.5.Nombre comercial

Cumbia Live es el nombre comercial ante el publico y cuenta con el diferencial de presentar
unatradiciéon nacional, fusionada con la tecnologia, ofreciendo una plataforma exclusiva para
emprendimientos y empresas colombianas, de forma que tengan crecimiento a nivel nacional e

internacional.

2.6.L.ogo

2.6.1 Area de Reserva
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Es el area alrededor del imagotipo, que lo protege de graficos, fotografias o bordes que le

puedaninvadir su espacio.

Para determinar el area de reserva del imagotipo, se utiliza la constante “X”, presente en el

grafico ycorresponde a la distancia entre la C y la U de la palabra Cumbia

Presente el logo de la compaifiia, especificando el tipo de fuente, color y demas elementos graficos

que permitan el reconocimiento de esta.

Figura 8: Area de Reserva

<

CUMBIA

X

Fuente: Manual de Identidad Cumbia Live

2.6.2 Tamario Minimo

El tamafio minimo para el imagotipo es el indicado en la grafica. Esta norma ayuda

amantener la consistencia y legibilidad del imagotipo en diferentes formatos y aplicaciones.
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Nota: Estas dimensiones pueden ser menores siempre y cuando, el método de reproduccion

impresa,digital o sobre superficies permita una éptima legibilidad del imagotipo.

Figura 9: Tamafio Minimo Imagotipo Figura 10: Tamafio Minimo simbolo

TAMANO MiNIMO & ;
IMAGOTIPO: TAMARNO MINIMO

CUMBIA @

15 mm

42.5 px 10 mm
28.3 px

Fuente: Manual de Identidad Cumbia Live
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2.6.3 Color

El color principal de la marca Cumbia Live es el cian, un color que representa adaptabilidad,
serenidady tranquilidad. Es conocido como el color capaz de generar energias positivas y esta

relacionado conla etapa de crecimiento y evolucidn a la calma, pero también a la diversion.

Los colores complementarios en Cumbia Live son los encargados de acompaiiar los elementos
ilustrativos de la marca, asi como también para cubrir elementos dentro de la aplicacién como

botones, fondos y colores de texto.

Figura 11: Colores Principales Figura 12: Colores Complementarios

COMPLEMENTARIOS

PRINCIPAL

#FFB88B
#0D8DA3

#4C5C66 #010707

Fuente: Manual de Identidad Cumbia Live
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2.6.4 Tipografia

Gotham es una familia tipografica americana, disefiada sin remates en el afio 2000 por Tobias

Frere - Jones. Gotham representa singularidad y creatividad.

Como usar la fuente:

Gotham Bold: Utilizar para titulos principales
Gotham Book: Utilizar para cuerpos de texto

Gotham Light: Utilizar para datos adicionales de menor importancia

Figura 13: Tipografia

Bold 700

GOTHAM
MNNOPQRSTUV

BOLD

GO I HAM ABCDEFGHIJKL
MNNOPQRSTUV
WXYZ

GOTHAM

MNNOPQRSTUV

LIGHT .

Fuente: Manual de Identidad Cumbia Live
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2.6.5 Usos Incorrectos

Se ilustran algunos usos incorrectos del imagotipo de la marca Cumbia Live que son

perjudicialespara la consistencia de esta.

Figura 14: Usos Incorrectos

Aplicacion incorrecta color Porcentajes de color

S

CUMBIALIVE |

Deformacién Orientacion incorrecta

= @ .

W
CUMBIALIVE C\,MB\P“
Ocultacion Aplicar cualquier sombra

FIMOIA L TUE CUMBIA |

Fuente: Manual de Identidad Cumbia Live

2.7.Eslogan

iDescubre lo mejor de Colombia!

3. Mercadeo y comunicacion

3.1.Objetivo
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Las camparias van a estar enfocadas hacia dos objetivos, el primero es conseguir emprendedores
colombianos que estén interesados en ser parte de la aplicacién y el segundo es encontrar aquellos

consumidores gue se sientan identificados con aquellas limitaciones digitales.

3.2.Propuesta de valor

Construimos un puente entre los emprendedores y los consumidores que estan enfrentando
problemas por las limitaciones digitales, ya que no se han recreado los caminos para que las
ventajasde la compra presencial se lleven a la virtualidad. Por esto en Cumbia Live fusionamos lo

mejor del mundo digital y el mundo fisico para crear la mejor experiencia digital.

Figura 15: Lienzo Propuesta de Valor de Emprendimientos

Lienzo Propuesta de Valor

Propuesta de Valor Segmento del cliente

Incentivos

Creador de Beneficios
Beneficios

Hiscaneo Comisiones acordes al

margen de utilidad

Ventanilla para nuevos
Puntos Cumbia consumidores

Trabajos
Encargados de la

logistica nacional e

Logistica internacional

Automatizada
Servicio
Aliviador

Canal de ventas al
mundo Integrarse a las nuevas
tecnologias
Aumentar margenes de
rentabilidad

de
comisiones a cambio de
publicidad

Tercerizar procesos.
logisticos

Dolores g

CUMBIA

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live



Figura 16: Lienzo Propuesta de Valor del Cliente

Servicio Personalizado

Live Stream Shopping

Servicio

Proceso Innovador de
finalizacion de compra

Feed Categorizado

Canal diversificado
en precios

3.3.Segmentos

3.3.1. Aliados

Lienzo Propuesta de Valor

Propuesta de Valor Segmento del cliente

Creador de Beneficios

Beneficios

Descubrimiento de nuevas
emprendimientos.

Trabajos

Compras rapidaz

Aliviador

Trato personalizado

Influencers que hablen de la
plataforma

Ir a tiendas fisicas Dolores a

CUMBIA

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live
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El perfil de Aliado Cumbia son aquellos emprendimientos colombianos que tienen problemas

para cerrar ventas a través del medio digital y tienen desconocimiento de automatizacion de

logisticae innovacion digital.

Nuestro segmento estd enfocado a personas entre los 18 a 65 afios, que hagan compras por

medio dee-commerce y requieran atencion personalizada, un portal exclusivo para productos

colombianos y estrategias que faciliten el proceso de compra a través del medio digital.
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3.4.Fortalezas de competidores

Dentro de la industria en donde se desarrollara y se desenvolverd Cumbia Live, cuenta con
grandes competidores que han venido trabajando de la mano de la tecnologia y al innovacion a
travésde los afios y esto les ha permitido adquirir experiencia para entender las diferentes
tendencias del mercado y como afrontarlas, siendo asi que estos competidores cuenta con un alto
nivel tecnoldgicoque les permite trabajar con una plataforma consolidada para la disposicion de
proveedores y clientesa la hora de realizar una compra o transaccion dentro de ella, ademas, los
competidores cuentan con un gran posicionamiento en el mercado, permitiéndoles fidelizar a sus

clientes y asi mismo atravesaralgunas barreras internacionales para lograr un mayor alcance.

3.5.Debilidades de competidores

Cada uno de los competidores se encentra muy bien posicionado dentro del mercado, una de
lasgrandes debilidades que puede tener es la credibilidad y calidad de sus productos, si bien cuenta
la descripcion del producto y/o servicio, aquellas no siempre son lo que el cliente esperaba, ya sea
por tamafio, color, textura de producto, entre otros, generando desconfianza en el uso y compra en

la plataforma de productos y servicios.

3.6.Modelo de ventas

Nuestro modelo de ventas esta basado en dos formatos. El primero para proveedores y el segundo
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para clientes, en donde siempre prima la comunicacion asertiva. Para los proveedores se lleva a
cabouna reunion virtual o presencial, en donde se explica la modalidad de la aplicacion,
funcionamiento y acuerdos dentro de ella. Una vez todo se encuentre claro con el proveedor, se
empieza a establecertérminos y condiciones para trabajar dentro de la aplicacion, asi mismo el
margen de comision sobreproducto o servicio vendido. Para los clientes se estableceran estrategias
a través de influenciadores y promocion mediante las empresas colombianas para un mayor

alcance y reconocimiento en el mercado.

3.7.Portafolio de productos y/o servicio

Nuestro portafolio de productos esta distribuido en diferentes categorias como en turismo,
moda, hogar, jugueteria, entre otros, donde dentro de un acuerdo mutuo con la empresa

colombiana, se establecera una comision sobre producto o servicio vendido.
e Producto con comision del 5%

e Producto con comision del 10%

e Producto con comision del 15%

e Producto con comision del 20%

e Producto con comision del 25%

e Producto con comision del 30%

e Producto con comision del 40%



33

3.8.Experimentos de validacion

Para llevar a cabo la validacion del prototipo, se opt6 por la creacion de una pagina web que
ejecutara la propuesta de valor principal de Cumbia: Live Stream Shopping, se contactaron
posibles aliados y se hicieron dos eventos de prueba que tuvo 60 asistentes en la primera edicion
y 380 asistentes en la segunda. Para crear trafico en el segundo evento, utilizamos la estrategia

de giveawaye influenciadores invitados.

Figura 17: Prototipo

CUMBIA

U N coicccones | ventos | Acercade | Contacto ]

JUMBIA LIVE (U »

Vermista.. Compartir

Mas videos

. ( = I = )
v L Agregar respuesta aqui

P X)) 000/109:23 2 O Youlbe §J L3

A
%-\

ATENEA&GRACE CALLIOPE AZUL Calliope Palo De Rosa Cloé
$70.000,00 $100.000,00 $100.000,00 $85.000,00

Agregar al Carrito Agregar al Carrito Agregar al Carrito Agregar al Carrito

Fuente: www.Cumbial ive.co
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3.9.Equipo necesario

El equipo necesario para el funcionamiento del emprendimiento esta dividido en tres areas

1. CEO: Veronica Ardila, persona quien tuvo la idea y a través de su experiencia en
plataformas digitales ha logrado masificar la idea, convirtiéndola en una aplicacion,
ayudando a emprendimientos colombianos a tener un crecimiento y reconocimiento
internacional.

2. Equipo Cumbia: Integrantes que realizan actividades administrativas, legales, comerciales
ydigitales para el desarrollo y funcionamiento de la empresa y de la aplicacion.

a. Abogado

b. Programador

c. Contador

d. Director de Mercado
e. Director Comercial
f. Servicio al cliente

3. Aliados: Aqui encontraremos aquellas empresas colombianas que empezaran a ser parte

deCumbia Live para proveer productos y servicios a través de la aplicacion.
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Figura 18: Equipo Cumbia

@

o "
Py %% = i \OI;‘CH/“I\ 1/|
y i a >—q
ﬁ » g kA d
Abogado Programador Contador W +200
CUMBIA VRID
Team Cumbia
BAMBA BY MAMBA
4\ ® 2
& ()
o .r A ‘ JUL I ANA
G @ f 1o—r 2
Creadora 0
A ) a Director de Director Comercial  Servicio al Cliente M
Cumbia Live Mercadeo f‘ et
"%,{‘

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live

3.10. Presupuesto

El presupuesto en que incurriria Cumbia Live para publicidad y mercadeo seria
aproximadamentede $2.000.000 de pesos colombianos mensuales, siendo un equivalente de

$24.000.000 de pesos colombianos al afio. Dentro de este presupuesto se estaria incurriendo en

pauta en Instagram, créditospara esmeraldas y eventos Go to Action.

4. Finanzas

4.1.Margen de contribucién por producto o servicio
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Para llevar a cabo el margen de contribucion del producto y servicio en Cumbia Live, se tomo
unfleépromedio para realizar la proyeccién de ventas en las categorias que se encuentran dentro
de laaplicacién como puede ser jugueteria, hogar, moda, entre otras y el porcentaje de comisién
que vendria siendo los costos variables, discriminando los fijos, esto con la finalidad de

evidenciar su beneficio después de una venta realizada.

4.1.1. Producto con comisién del 5%

Teniendo en cuenta el 5% de comisidn sobre producto y/o servicio vendido, el margen de
contribucion con este porcentaje, monetariamente sera de $5.250 pesos colombianos,

equivalentes al 5%

Figura 19: Margen de Contribucion con 5% de comision

Precio $ 105.000.00

Costos Variables Unitarios

astos variables Unitar

Costos Fijos
Rubros

Gastos Fijos

5 Rubros 3 Rubros $ 5

Desarrollo de APP $  33.000.000.00 | |Matricula Mercantil $ 56.000,00 [Producto con comision del 5% $ 99.750.00
Desarrollo de pagina web $  2.000.000,00 | |Gastos de Constitucion $ 800.000,00
[Mercadeo $  24.000.000,00 | |Asr i $  1.000.000,00
Nomina Empleados (no inchivd $ 13.800.000,00
Nomina Operarios $  1.000.00000
Nomina Gerente Emprendedor| $§  4.500.000,00
Honorarios Contador $ 350.000,00
Sistema de Seguridad Industria) §  2.000.000.00
Publicidad y Mercadeo $  2.000.000,00
Evento de Lanzamiento §  5.000.000.00
TOTAL COSTOS FUOS EMPRESA §  59.000.000.00 il TO 08 FIJOS EMJ TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS § 99.750.00

Margen Contribucién $ S 5.250,00

Margen contribucion % 5%

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)



4.1.2. Producto con comisiéon del 10%

Teniendo en cuenta el 10% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de

contribucion con este porcentaje, monetariamente serd de $10.500 pesos colombianos,

equivalentes al 10%.

Figura 20: Margen de Contribucion con 10% de comision

Precio 3 105.000

Costos Fijos. Gastos Fijos
Rubros $ Rubros
Desarrollo de APP $  33.000.000,00 | |Matricula Mercanti

Fariables Unitarios.

Rubros

Rubros
Producte con comision del 10%

$

b $
56.000,00

$ 94.500,00

3

Desarrallo de pagina web $ 200000000 [Gastos de Constitucion § 50000000

Mercadeo $  2400000000] [Arrendami $ 100000000
Nomina Empleados (no inchiyd §_13 500 000,00
Nomina Operarios §  1.000.000,00
Nomina Gerente Emprendedor| § 4.500.000,00
Honorarios Contador $ 350.000.00
Sistema de Seguridad Industrial §_2.000.000,00
Publicidad y Mercadeo $ 200000000
Evento de Lanzamiento $_ 500000000

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA $  59.000.000,00 i TO OS FIJOS EM] TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS §  94.500

Margen Contribucién $ s 10.500

Margen contribucion % 10,00%|

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.1.3. Producto con comisién del 15%

Teniendo en cuenta el 15% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de

contribucion con este porcentaje, monetariamente serd de $15.750 pesos colombianos,

equivalentes al 15%.
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Figura 21: Margen de Contribucion con 15% de comision

Precio $ 105.000

Costos Variables Unitarios.
$ Rubros $ Rubros. $
56.000,00 [Producto con comision del 15% $ 8925000

Gastos variables Unitaric

Costos Fijos Gastos Fijos
Rubros $ Rubros.
Desarrollo de APP $ 33.000.000,00 [ |Matricula Mercantl

Desarrollo de pagina web §  2.000.000.00 | |Gastos de Constitucion 800.000.00
Mercadeo §  24.000.000.00 | |Asrr i 1.000.000.00

3
$
E $
Némina Empleados (no incluyd §$13.800.000.00
Némina Operarios. $  1.000.000.00
Nomina Gerente Emprendedor| $_4.500.000.00
$
$
$
$

Honorarios Contader 350.000,00
2.000.000,00
2.000.000.00
5.000.000,00

Sistema de Seguridad Industria|
Publicidad y Mercadeo
Evento de Lanzamiento

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA § 59.000.00000 Jll TO OS FLIOS EM] TOTALGA S - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS §  89.250

Margen Contribucién

Margen contribucién % 15,00%|

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.1.4. Producto con comisién del 20%o

Teniendo en cuenta el 20% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de
contribucion con este porcentaje, monetariamente sera de $21.000 pesos colombianos,

equivalentes al 20%.
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Figura 22: Margen de Contribucion con 20% de comision

Precio $ 105.000

Costos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario

Costos Variables Unitarios

Rubros 3 Rubros 3 Rubros $ Rubros $
Desarrollo de APP § 33.000.000,00 Matricula Mercantil 56.000,00 Producte con comision del 20% § 84.000,00
Desarrollo de pagina web §  2.000.000,00 | |Gastos de Constitucién 800.000,00

Mercadeo §  24.000.000,00 | |Asr 1.000.000.00
Némina Empleados (no inchiye 13.800.000.00
Nomina Operarios 1.000.000.00

$
s
5
$
$
Noémina Gerente Emprendedor) $ 4 500.000,00
$
$
$
s

Honorarios Contador
Sistema de Seguridad Industria|
Publicidad y Mercadeo
Evento de T

350.000,00
2.000.000,00
2.000.000,00
5.000.000,00

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA §  59.000.000,00 (o] (o] 0 0 TOTAL GASTOSV § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS § 84.000.00

Margen Contribucién $ s 21.000

Margen contribucién % 20,00%|

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.1.5. Producto con comisién del 25%0

Teniendo en cuenta el 25% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de
contribucion con este porcentaje, monetariamente serd de $26.250 pesos colombianos,

equivalentes al 25%.
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Figura 23: Margen de Contribucion con 25% de comision

Precio
Costos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros 3 Rubros. 3 Rubros $ Rubros. 3
Desarrollo de APP 33.000.000| |Matricula Mercantil 56.000 Producto con comision del 23% § 78750
Desarrollo de pagina web 2.000.000| |Gastos de Constitucion 800.000)
[Mercadeo $ 24.000.000 | |Arr i 1.000.000|
Némina Empleados (no inchiye 13.800.000
Némina Operarios 1.000.000|
Nomina Gerente Emprendedor 4.500.000
Honorarios Contador 350.000|
Sistema de Seguridad Industrial| 2.000.000
Publicidad y Mercadeo 2.000.000
Evento de L i 3.000.000]

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA § 59.000.000.00 0 0 (e P TOTAL GASTO! § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO §

Margen Contribucién $
Margen coniribucién %

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.1.6. Producto con comisién del 30%0

Teniendo en cuenta el 30% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de
contribucion con este porcentaje, monetariamente sera de $31.500 pesos colombianos,

equivalentes al 30%.



Figura 24: Margen de Contribucion con 30% de comision

Precio $ 105.000

$
33.000.000| |Matricula Mercantil

Gastos variables Unitario

Rubros $

Costos Variables Unitarios

Rubros $
[Producto con comision del 30% $ 73.500

[Desarrollo de APP 56.000
Desarrollo de pagina web 2.000.000| [Gastos de Constitucion 800.000|
Mercadeo $ 24.000.000 | [Arrendamic 1.000.000,
[ Nominz Empleados (no inchiyd 13.800.000,
Nomina Operarios 1.000.000
[ Nomina Gerente Emprendedor]| 4.500.000
[Honorarios Contador 350.000|
Sistema de Seguridad Industria) 2.000.000
[Publicidad y Mercadeo 2.000.000
[Evento de L 5.000.000

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA § 59.000.000.00 (o) 0 (o] 0

Margen Contribucién $
Margen contribucién %

TOTAL GASTOS VAR § -

TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO! §  73.500

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.1.7. Producto con comisién del 40%

41

Teniendo en cuenta el 40% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el margen de

contribucion con este porcentaje, monetariamente sera de $42.000 pesos colombianos,

equivalentes al 40%.
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Figura 25: Margen de Contribucion con 410% de comision

Precio
Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios
Rubros $ Rubros

Desarrollo de APP 33.000.000| |Matricula Mercantil 56.000] Producto con comision del 40% $ 63.000
Desarrollo de pagina web 2.000.000| |Gastos de Constitucién 800.000|
Mercadeo 5 24.000.000  |Asr i 1.000.000]

Némina Empleados (no inchiye 13.800.000|

Nomina Operarios 1.000.000|

Nomina Gerente Emprendedor]| 4.500.000]

Honorarios Contador 350.000f

Sistema de Seguridad Industrial 2.000.000]

Publicidad y Mercadeo 2.000.000]

Evento de L i 5.000.000]

(o] 0 0 0 TOTAL GASTOS ' § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS §  63.000

Margen Contribucién

Margen contribucién %

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.2.Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para llevar a cabo el punto de equilibrio del producto y/o servicio en Cumbia Live, se tomd
un ticket promedio para realizar la proyeccion de la cantidad de unidades que requiere vender la
empresa, independientemente de las categorias que se ofrecen dentro de la aplicacion como
jugueteria, hogar,moda, entre otras, sino que se tuvo en cuenta los porcentajes de comision, esto

con el fin de que se absorban todos los costos y gastos de la empresa.
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4.2.1. Producto con comision del 5%

Teniendo en cuenta el 5% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
equilibrio con este porcentaje, monetariamente sera cuando se logre alcanzar los

$1.790.120.000,00 pesos colombianos, equivalentes a 17.048 unidades entre las categorias.

Figura 26: Punto de equilibrio con 5% de comision

Precio $ 105.000,00

Costos Fijos astos variables Unitar

Gastos Fijos Costos Variables Unitarios

Rubros 3 Rubros $ Rubros $ Rubros $
Desarrollo de APP $ 33.000.000,00 | |Matricula Mercantl 3 56.000.00 Producto con comision del 5% $ 99.750.00
Desarrollo de pagina web g 2.000.000,00 | |Gastos de Constitucion 3 §00.000,00
Mercadeo 3 24.000.00000 | |Arr i $  1.000.000,00
Némina Empleados (no inchiyd $  13.800.000,00
Nomina Operarios $  1.000.000,00
Némina Gerente Emprendedor| $§  4.500.000,00
Honorarios Contador $ 350.000.00
Sistema de Seguridad Industria) $  2.000.000.00
Publicidad y Mercadeo $  2.000.000.00
Evento de I i $  5.000.000,00
TOTAL COSTOS FLJOS EMPRESA $ 59.000.000.00 [l TO OS FIJOS EM TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS $ 99.750,00

Punto Equilibrio $ $ 1.790.120.000,00

Punto Equilibrio U S 17.048,76

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.2.2. Producto con comisién del 10%

Teniendo en cuenta el 10% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
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equilibrio con este porcentaje, monetariamente serd cuando se logre alcanzar los $895.060.000

pesos colombianos, equivalentes a 8.524 unidades entre las categorias.

Figura 27: Punto de equilibrio con 10% de comision

Precio $ 105.000

Gastos variables Unitaric Costos Variables Unitarios
Rubros $ Rubros 5

Desarrollo de APP §  33.000.000,00 | |Matricula Mercantil § 56.000,00 Producte con comision del 10% § 94.500,00
Desarrollo de pagina web 3 2.000.000,00 | |Gastos de Constitucién 3 §00.000,00
Mercadeo $  24.000.00000 | |Asr i §  1.000.000.00

Némina Empleados (no inchivg § 13.800.000,00

Nomina Operarios $  1.000.000,00

Nomina Gerente Emprendedor| §  4.500.000,00

Honorarios Contador $ 350.000,00

Sistema de Seguridad Industrial §  2.000.000,00

Publicidad y Mercadeo §  2.000.000,00

Evento de L §  5.000.000,00
TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA §  59.000.00000 [ TO 0S FLIOS EM] TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS §  94.500

Punto Equilibrio $ S 895.060.000

Punto Equilibrio U

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.2.3. Producto con comisién del 15%

Teniendo en cuenta el 15% de comisién sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
equilibrio con este porcentaje, monetariamente sera cuando se logre alcanzar los $696.706.667

pesos colombianos, equivalentes a 5.683 unidades entre las categorias.
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Figura 28: Punto de equilibrio con 15% de comision

Precio 3 105.000

Costos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitaric Costos Variables Unitarios.
Rubros 3 Rubros 3 Rubros $ Rubros $
Desarrollo de APP § 33.000.000,00 | |Matricula Mercantil 3 56.000,00 Producto con comision del 15% $ 8925000
Desarrollo de pagina web §  2.000.000.00 | [Gastos de Constimcién $ 800.000,00
Mercadeo § 24.000.000.00 | [Arrendamic $  1.000.000,00
[ Nomina Empleados (no inchiye $ 13.800.000,00
[ Nomina Operarios $  1.000.000,00
[Nomina Gerente Emprendedor] $  4.500.000,00
Honorarios Contader $ 350.000,00
Sistema de Seguridad Industrial §  2.000.000,00
[Publicidad v Mercadeo §  2.000.000,00
Evento de Lanzamiento §  5.000.000,00
TOTAL COSTOS FUIOS EMPRESA §  59.000.00000 il TO 08 FIJOS EM] TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS § 89250

Punto Equilibrio $ § 596.706.667

Punto Equilibrio U 5.683

Fuente: Herramienta Esteban Garzén (2021)

4.2.4. Producto con comisién del 20%

Teniendo en cuenta el 20% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
equilibrio con este porcentaje, monetariamente sera cuando se logre alcanzar los $447.530.000

pesos colombianos, equivalentes a 4.262 unidades entre las categorias.



Precio

Figura 29: Punto de equilibrio con 20% de comision

$ 105.000

3
$  33.000.000,00

$
56.000,00

Gastos variables Unitario

Rubros $

Costos Variables Unitarios.
Rubros $

$ 84.000,00

Desarrollo de APP [Matricula Mercantil $ Producto con comision del 20%
Desarrollo de pagina web $ 2.000.000,00 Gastos de Constitucion $ 800.000,00
Mercadeo $  24.000.000,00 [ Arr i $  1.000.000,00
[Némina Empleados (no inchiyd $13.800.000,00
[Nomina Operarios § 1.000.000,00
[Némina Gerente Emprendedor| §  4.500.000,00
[Honorarios Contador $ 330.000,00
Sistema de Seguridad Industrial $  2.000.000,00
[Publicidad y Mercadeo $  2.000.000,00
[Evento de L i $  5.000.000,00
TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA $  59.000.000,00 0 0 0 1] TOTAL GASTOSV § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS $ $4.000,00

Punto Equilibrio $

Punto Equilibrio U

S 447.530.000

4.262

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.2.5. Producto con comisién del 25%
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Teniendo en cuenta el 25% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de

equilibrio con este porcentaje, monetariamente sera cuando se logre alcanzar los $358.024.000

pesos colombianos, equivalentes a 3.410 unidades entre las categorias.
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Figura 30: Punto de equilibrio con 25% de comision

Precio 3 105.000

Caostos Fijos Gastos Fijos Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios.
Rubros $ Rubros 3 Rubros $
Desarrollo de APP 33.000.000 |Matricula Mercantil 56.000) Producto con comision del 25% § 78750
Desarrollo de pagina web 2.000.000| |Gastos de Constitucién 800.000)
Mercadeo 3 24.000.000 | [Arr i 1.000.000
[Nomina Empleados (no inchiye 13.800.000]
[ Nomina Operarios 1.000.000|
[Nomina Gerente Emprendedor 4.500.000
Honorarios Contader 350.000
Sistema de Seguridad Industrial| 2.000.000
Publicidad y Mercadeo 2.000.000
Evento de Lanzamiento 5.000.000

TOTAL COSTOS FIJIOS EMPRESA § 59.000.000,00 (&) O (e P TOTAL GASTO! $§ - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO §

Punto Equilibrio $ s 358.024.000

Punto Equilibrio U 3.410

Fuente: Herramienta Esteban Garzén (2021)

4.2.6. Producto con comisién del 30%0

Teniendo en cuenta el 30% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
equilibrio con este porcentaje, monetariamente sera cuando se logre alcanzar los $298.353.333

pesos colombianos, equivalentes a 2.841 unidades.
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Figura 31: Punto de equilibrio con 30% de comision

Costos Fijos Gastos Fijos
Rubros 5 Rubros.
Desarrollo de APP 33.000.000| |Matricula Mercantl 56.000]
Desarrollo de pagina web 2.000.000| |Gastos de Constitucisn $00.000]
Mercadeo $ 24.000.000 | |Arr i 1.000.000]
Nomina Empleados (no inchuve 13.800.000|
Nomina Operarios 1.000.000]
Némina Gerente Emprendedor| 4.500.000]
Honorarios Contador 350.000]
Sistema de Seguridad Industrial 2.000.000]
Publicidad v Mercadeo 2.000.000]
Eventode L i 5.000.000]

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA § 59.000.000,00 0o (o] (o] 0 TOTAL GASTOS VAR § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIO! $ 73.500

Punto Equilibrio $ § 208.353.333

Punto Equilibrio U

Fuente: Herramienta Esteban Garzén (2021)

4.2.7. Producto con comisién del 40%

Teniendo en cuenta el 40% de comision sobre producto y/o servicio vendido, el punto de
equilibrio con este porcentaje, monetariamente serd cuando se logre alcanzar los $223.765.000

pesos colombianos, equivalentes a 2.131 unidades.
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Figura 32: Punto de equilibrio con 40% de comision

Precio $ 105.000

Gastos variables Unitario Costos Variables Unitarios

$ 3 Rubros. $ Rubros 3
Desarrollo de APP 33.000.000| |Matricula Mercantil 36.000] [Producto con comision del 40% §  63.000

Desarrollo de pagina web 2.000.000| |Gastos de Constitucion 800.000|
Mercadeo $ 24.000.000 | |Arrendamie 1.000.000|
Nomina Empleados (no inchuyd] 13.300.000
Noémina Operarios 1.000.000]
Némina Gerente Emprendedor| 4.500.000]
Honorarios Contador 350.000)
Sistema de Seguridad Industria) 2.000.000]
Publicidad y Mercadeo 2.000.000|
Evento de 1 i 5.000.000]

TOTAL COSTOS FIJOS EMPRESA § 59.000.000,00 o} 0o 0 1] TOTAL GASTOS ' § - TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS § 63.000

Punto Equilibrio $ § 223.765.000

Punto Equilibrio U

Fuente: Herramienta Esteban Garzon (2021)

4.3.Flujo de caja mensual 60 meses (5 afios)

En la siguiente imagen se podra reflejar aquellos movimientos de ingresos y egresos esperados
alo largo del funcionamiento de la empresa en 5 afios, contando con un capital inicial de
$16.756.000 pesos colombianos, inversién de equipos de oficina, activos y diferidos, un
financiamiento por partedel Fondo de Emprender de $80.000.000 pesos colombianos y el flujo

operativo con utilidad operativaamortizaciones diferidas y depreciaciones.
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Fuente: Herramienta Financiera Fondo Emprender (2021)

4.4.Balance general y estado de resultados
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Partiendo de que en Colombia somos 51 millones de personas, el 56% de la poblacién se

encuentra en un rango de edad entre los 16 a 64 afios, asumiendo que en este rango son 28 millones

de persones, se parte que el 45% de esa poblacion realizan una compra por internet a través de su

celular, donde 2 millones de personas del porcentaje son potencialmente importantes para el

mercado dado su consumo en categorias como moda, hogar, turismo, entre otras,perteneciendo a

un 72% de productos y categorias en el mercado. Si bien, de acuerdo con estas estadisticas se

asume que solo se logra recolectar este 1% como base de datos para clientes potenciales,
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equivalentes a 93 mil personas, solo se venderia a un 3% de la poblacion nombrada,siento un total
de ventas anuales de 2.795 de clientes potenciales, realizando compras por un valorpromedio de

$105.000. (Medina, 2021).

Figura 34: Balance General

E &divo 31.250.000 7 B35.240
Cusntas x Cobrar 4] o 0 4] ] 4]
Provision Cuentas x Cobrar o 0 0 ] 0
iInventarios Producto Terminado 2 a 0 o o ]
Anficpos yOrazCx G o 0 ] ] 1]
Total Active Comiente: 3.230.000 TE35.240 -3, 412 560 -0 137.821 -T9.715.787 -47.041258
Terrenos ] ] 0 ] ] a
Con struccion es v Ediiicios 1] 1] 0: 1] 1] ]
Adecuscion=s ymejoras a 1] 0 a 1] a
Maguinaria y Equipe de Operacon a 1] 0 a 1] 1]
Musbles yEnseres 1] 1] 0; 1] 1] ]
Equipo de nsporte 1] 1] [ 1] 1] 1]
iEquipe de Dicina 35.000.000 23233331 11,666 g6 1] 1] 1]
Total Activos Fijos: 35.000.000 23333333 11,666 667 0 L] 0
Total Inversion Diferida: 30.506.000 24 404800 18.303 BD0: 12 202.400 6.101.200 [1]
Total Otros Activos Fijos 0 L] 0 0 L] 0
ACTND 96756000 53.373.373 -4.442 793 -12 335411 -69 614387 -47.041258
Cuentas X Pagar Provesdores 1] 1] 0 1] o ]
Impuesios X Pagar 0 0 0 0 o 0
Tk s 0 0 '] 0 0
O bl cieras '] o 0 '] 0 ]
Qwos pasives a LFP 1] [} ] 1] ]
Obligagion Fondo Emprender (Confing ents 80.000.000 80 000.000 80,000 0K 80 000.000 80.000.000 80.000000
EARIVE 0000, 000 0 000000 000 0010 i 000 000 0000000 H0.000.500
Patrimonio
Capil Sodal 16.756.000 16 756.000 16. 756 (0; 16 7 56. 000 16.756.000 16. 756000
Reserws Legal Acumulsda ] ] 0 ] 1] 4]
35 1] 1] -41.382 A2T: -101 198 293 -139.691.421 =166 3T 0587
del E jercicie 0 -41.382.627 -58,815 66T -38 493,128 -20.679.166 22573290
cion patrimonic 2o o 0 o o Q
i dONIO 16.7:36.000 -24 £26.627 84,442 733; -122 .935.41 -149.614.587 -127 041258
iPASIVD + PATRIMONIO 96.736.000 33373373 -4.442 293 42935421 -69.614.587 -47.041258

Fuente: Herramienta Financiera Fondo Emprender (2021)

Dentro del balance general y el estado financiero podemos evidenciar estos grupos claves que

sonparte para la proyeccion anual por 5 afios.

4.4.1. El activo

- Efectivo: Valor del flujo de fondos acumulado al final de cada periodo.
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- Total activo corriente: suma de los activos que se pueden volver efectivo en un periodo menor

a lafio.

- Equipo de Oficina: Dispositivos mdviles para el desarrollo y funcionamiento de la empresa
y laaplicacion
- Total activos fijos: Total de bienes adquiridos para uso operativo en la empresa, sin

intenciones devenderlos.

- Total activos diferida: activos intangibles, conformado sobre un servicio para el

funcionamiento deun proyecto.

4.4.2. El pasivo
- Obligacién Fondo Emprender: Dinero patrocinado por el Fondo Emprender para impulsar

elproyecto

4.4.3. El patrimonio
- Capital Social: dinero directamente propio de la empresa, proveniente de ahorros y

utilidadesexternas al proyecto

4.5. Indicadores financieros

Para realizar una comparacion con los indicadores financieros como la tasa interna de retorno
y el valor actual neto, se tuvo en cuenta dos grandes empresas que son grandes referentes en el e-
commerce Yy adicionalmente una de ellas ha intentado implementar el modelo de negocio del Live

Stream Shopping en Colombia las cuales son Rappi y Mercado Libre.
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El primer indicador para evaluar es la tasa interna de retorno (TIR), aquella que refleja que en
las tresempresas se recibira un valor muy bajo dado que presenta una TIR negativa y el segundo
indicador es el valor actual neto (VAN), aquel que representa si el proyecto es viable y ademas si
es rentable, por ende, de lo que refleja por lo menos Rappi y Mercado Libre es muy viable y
rentable, permitiéndoles la expansidn y crecimiento exponencial, sin embargo, de los resultados
reflejados porparte de Cumbia Live, estos son negativos, indicandonos que es un proyecto no

viable ni rentable.

De acuerdo con el resultado de estos dos indicadores que no son muy favorables frente a la
competencia, se sabe que la funcionalidad para este tipo de proyectos inicia con pérdidas para
luegotener un crecimiento acertado segun el mercado vaya conociendo la modalidad del negocio
y los beneficios que puede traer la participacion en el. También se sabe que el proyecto aln se
encuentra en etapa piloto para su lanzamiento y adaptabilidad en el consumidor y que el tiempo

de espera paraobtener algunos resultados esperados tomaran tiempo.

Figura 35: Indicadores Financieros

Indicadores Cumbia Live Rappi Mercado Libre
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 8%
TIR (Tasa Interna de Retorno) -0,303835298 -113,17% -33,04%
VAN (Valor actual neto) -14546492894% 2,00% 105,86%
Fuente: Emis

5. Comercial
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5.1. Meta de ventas

Ticket promedio actual entre los productos de las categorias que pertenecen a Cumbia Live es

de $105.000 mil pesos

5.5.1. Semanal

Se espera tener una meta de 51 ventas a la semana, siendo un equivalente de $5.355.000

pesoscolombianos

5.5.2. Mensual

Se espera tener una meta de 232 ventas al mes, siendo un equivalente de $24.360.000

pesoscolombianos

5.5.3. NuUmero de nuevos clientes

Se espera tener un incremento del 30% de clientes nuevos anualmente.

5.2. Arquetipo de clientes

En Cumbia Live cuenta con dos buyer personas muy potenciales, con algunas caracteristicas
en especial que lograran tener el alcance y reconocimiento esperado para la fidelizacion y mayor

tracciénde si mismos.

Figura 36: Buyer Persona
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gusta apoyar a los
i tiene.
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-Comprar local 2 ey que oducto
-Apoyar a los el ndimientos mo imaginaba
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Fuente: Creacion propia de Cumbia Live

5.3.Funnel de ventas

A continuacion, se evidencia el Funnel de ventas y captacién de Aliados Cumbia, los

elementosutilizados son los mismos, pero tienen un diferente enfoque.

Figura 37: Funnel de Ventas



Blogger: crear un blog para educar al cliente en la utilizacién
de la app y nuevas tendencias mundiales

Presencia en redes sociales para generar confiabilidad, buscar
emprendimientos interesados en ser aliados, anunciar eventos tipo subastas,
cursos de diferentes habilidades y lanzamientos importantes

Landing page: pagina de captura donde los interesados en descargar la app
tienen el hipervinculi dependiendo del dispositivo mévil disponible y una
Seccién pra que los aliados Cumbia se inscriban con rapidez

Enviar email al los clientes que descargan la app y dejan el registro, asi como
notificaciones push para avisar eventos especiales o cuando un emprendimiento comienza

live
Los emprendimientos recien inscritos, recibiran una llamada y en seguida se agendara
una cita

C iones y tutoriales personali que fortalezcan el uso de la app

Incentivo de esmeraldas para que el cliente tenga el impulso de aprovechar el credito
regalado
Clases y eventos que hagan utilizacion de los productos ofertados con participacion
de influencers
Creditos in app a los emprendimientos que creen sus productos y hagan streams

Puntos Cumbia para incentivar utilizacion de la app en horas trasmitidas, referidos y compras

Creditos in app a los emprendimientos que creen sus productos y hagan streams

Fuente: Creacion propia de Cumbia Live

5.4. Actividades comerciales
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1. Se van a publicar dos blogs semanales, donde uno es de manejo de la aplicacion, estrategias

ydescuentos y el otro es enfocado en tendencias de tecnologia que estén relacionadas con

Cumbia Live.

2. Se busca generar confiabilidad por medio de influenciadores que garanticen la veracidad de

los procesos en la aplicacion, se van a lanzar campanas con llamado a la accion para recoger

datosde prospectos y anuncios de proximos eventos. Este tipo de publicaciones se van a hacer

tres veces por semana.

3. En la Landing page buscamos informar al cliente de lo que estamos lanzando y queremos



57

captar la mayor cantidad de leads por medio de Google AdWords y descargas directas.

4. Automatizacioén de correos y notificaciones push una vez por semana.

5.Se van a agendar reuniones presenciales o en casos especiales por zoom para ensenar
utilizacion de la aplicacion personalizada. Nos vamos a enfocar en aquellos emprendimientos
fuertes para esta estrategia, sin embargo, queremos dedicarle el tiempo necesario para que

seanparte de Cumbia Live.

6. Cada vez que un consumidor descargue la aplicacion por primera vez, va a recibir un crédito
que lo impulse a generar la compra, sin embargo, por medio de influenciadores se va a

generar un credito extra final para asegurar ese impulso y generar mas valor.

7. Los eventos grandes tipo masterclass, subastas y lanzamientos especiales son el enfoque
principal para generar expectativa y aprovechar ese primer impulso de necesidad

dependiendo de lasituacion.

8. Asi mismo como los consumidores, los aliados tendran los puntos cumbia. Estos puntos
quieren incentivar la fidelizacion y compromiso con la aplicacion en generacion de productos
y utilizacion de la aplicacion. Se espera que en un futuro estos puntos cumbia funcionen para

aquellosconsumidores que quieren referir, utilizar la aplicacion y hacer compras.

5.5.Métricas

5.5.1. Costo de adquisicion del cliente:



Figura 38

Costes del programa en ventas y marketing + sueldos + comisiones + exiras + gastos generales
= CAC

Clientes nuevos en el mismo periodo

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)

5.5.2. Porcentaje de coste de marketing al adquirir un cliente:

Figura 39

Costes del programa en marketing + sueldos + comisiones + exiras + gastos generales

- M%-CAC

Costes del programa en ventas v marketing + sueldos + comisiones + exiras + gastos generales

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)
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5.5.3. Tiempo de recuperacion de la inversion CAC

Figura 40

cAC T Recuperacion

IMargen gjustado de beneficio mensual para la media de nuevos clientes CAC

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)

5.5.4. Tasa de Conversion

Figura 41

Inversién total de campana

# Coste por Lead

Cantidad total de leads adquiridos

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)

5.5.5. Costo por lead



Figura 42

numero de leads %« 100 ’

total de visitas/vistas de la oferta

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)

5.5.6. Ingresos periodicos mensuales

Figura 43

60

tasa
de conversidon

Ingreso promedio X NUmero total de cuentas # MRR

por cuenta de ese mes

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)

5.5.7. Indice de promotores neto

Figura 44
Total de - Total de
promotores detractores

x 100 = NPS

Total de encuestados

Fuente: Pablo Londofio — HubSpot (2021)



61

6. Estudio técnico

6.1.Ficha técnica del producto — servicio

El servicio principal se va a caracterizar por ser personalizado, automatizado y eficaz.

Figura 45: Ficha Técnica del Servicio

Ficha Tecnica Del Servicio

Cumbia Live

Aplicacién movil / Remoto

Email: Cumbialive.db@gmail.com

Sitio Web: Cumbia live.com/ Cumbialive.co

Nombre Comercial Live Stream Shopping

Descripcion del Producto

-

CCLES

Cantidad de Aliados Cumbia 30-100 Aprox
Precios Preferenciales $30,00 a $120,000
Posicion ar

Caracteris

Fuente: Creacidn propia de Cumbia Live



6.2. Lista de Aliados Cumbia

6.2.1. Empresas

10.

11.

12.

13.

14.

15.

ALMARE: Ropa de tierra caliente

Valentine: tienda de regalos o desayunos sorpresa

SONRIE: tienda de obsequios y anchelas

Bamba: ropa para mujer

Seahorse: Prendas para la playa elaboradas de material sostenible

Brillon: lamparas led 3D

Campo Bravo: escuela de polo y equitacion

Innova: tienda de zapatos

Vrio: Busos con disefios Unicos

VYGA: venta de mancuernas

Me importa un pepino: venta de ropa con disefios originales

Touch of Matter: Piezas de arte como cuadros

Nawa Resort Wear: tienda de ropa para mujeres

Juliana Sanchez: tienda de ropa

Orquidea: tienda de segunda mano
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16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

30.
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Sobrenatural: productos capilares

MIM Joyeria: joyeria para mujeres

Corotos: empresa de disefio y publicidad de productos, estampados.

Fit and fury: tienda de productos para ejercicio

El arca de papel: papeleria y pifiateria

La petite co: tienda de ropa y accesorios

Giverny: productos para el hogar con disefio personalizado

Hills Garden: productos de bella a base de planes

Ser amazona: accesorios para mujer

Pitch and Hunt: tienda de emprendedores, venta de productos de otras empresas

Obearsize: venta de busos, hoodies y obearside para la casa

Alimenta tu alma: tarjetas de meditacion y joyeria

Muvo: ropa de ejercicio

Shaulazul: clases de baile

Nidos Colombia: tienda de ropa para bebés
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6.3. Tamario del proceso

La capacidad informaética es de 10,000 usuarios, en caso de requerir mas se paga un costo extra
a firebase. Por otro lado, la cantidad de streamings que puede haber al mismo tiempo antesde que
la aplicacion caiga es de 4,000, para incrementar esta capacidad se debe costear un nuevoservidor.
La capacidad en productos depende del inventario de cada emprendimiento, no hay un minimo de
oferta para que pueda ser parte de la aplicacion. Se busca tener dos empresas con caracteristicas

parecidas para abastecer la falta de uno de ellos.

6.4. Software necesario

1. Firebase: ayuda a crear y ejecutar aplicaciones web y aplicaciones moviles con alta calidad
2. Apple connect: la aplicacién en la tienda de aplicaciones de Apple y permite ver informes

de ventas, acceder a analisis de aplicaciones.

3. Google developer: sitio de Google para herramientas y plataformas de desarrollo de

software, interfaces de programacion de aplicaciones y recursos técnicos.

4. DHL API: API de empresa de envios y entregas

5. Liftit API: API empresa de envios y entregas

6. Google: empresa cuya especializacién son los productos y servicios relacionados con

internet, software, dispositivos electronicos y otras tecnologias.
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6.5. Capital de trabajo

El presupuesto en que incurriria Cumbia Live para su desarrollo y funcionamiento se presentaria
a medida que el proyecto fuera avanzando, teniendo en cuenta aspectos legales, digitales y
administrativos como en primera estancia. Siendo un presupuesto total de $16 millones de pesos
aproximadamente, todo el dinero iria para el registro y legalizacion de la marca, creacion y prueba
piloto de la aplicacién, pautas y mercadeo y contratos, términos y condiciones. Esto sera

organizadode acuerdo con el area de trabajo.
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