Anexos

Anexo 1:

Encuestas resueltas en el 2019 por clientes de Industrias Bicicletas Milan

Industrias Milan desarroll6 las siguientes encuestas durante el 2019 por internet a
consumidores que adquirieron la bicicleta de la marca de la compafiia. Estas encuestas
permitieron tomar datos muy precisos como edad, género, gustos, formas en como
conocieron la marca para estructurar diferentes apartados o graficos de este trabajo. Por
ejemplo, el mercado objetivo, la edad de ese segmento de mercado, los tipos de cliente, entre

otros. Al respecto, las encuestas y comparativos de respuestas:

Encuesta

(250 PERSONAS)




sPor qué elegiste la marca optimus al momento
de adquirir tu bicicleta¢

O Diseno (95)

OPrecio (65)

B Recomendacion (66)
B Calidad (24)

sConocias la marca antes de comprarla?¢

0si (86)
ENo (164)




5Cudl es el principal uso que usted le da su
bicicleta?

4% OCiudad (134)
B Montana (116)

5CoOmo se moviliza usualmente?¢

O Auto movil (69)

O Motocicleta (68)

B Bicicleta (75)

B Transporte publico (38)




sHaces parte de algun colectivo (grupo de
ciclismo) en tu ciudad?¢

OSi (47)
B No (203)

sAdemas del ciclismo que otro deporte
practica o sigue en su fiempo libre?

O Futbol (45)

O Baloncesto (8)
H senderismo (14)
B natacion (8)

O Otros (16)

O ninguno (159)




Genero

NOVIEMBRE

@

O Hombre 0 Hombre
o Mujer aMujer

Estado civil

OCTUBRE NOVIEMBRE

OCasado(a) OCasado(a)
OSeparado(a) BSeparado(a)
@ Solter(a) 4 B Solter(a)

@ Union libre ' B Union libre




NIVEL DE ESCOLARIDAD

OCTUBRE NOVIEMBRE

ONinguno ! O Ninguno
OBachiller o Bachiller
HEPostgrado @ Postgrado
@ Profesional B Profesional
OTecnico i OTecnico

OTecnologo OTecnologo

INGRESOS MENSUALES

OCTUBRE NOVIEMBRE

0$0-$1,500,000 0 $0-$1,500,000

0 $2,500,000-$3,500,000 @ $2,500,000-$3,500,000

@ $3,500,000-$4,500,000 | $3,500,000-$4,500,000

@ $4,500,000-$8,500,000 @ $4,500,000-$8,500,000




Bicicleta de usuarios

OCTUBRE NOVIEMBRE

OTucana "y OTucana
OSirius B Sirius
@ Sagita ESagita

@ Corvus @ Corvus

Rango de Edad (regisiro Octubre/Noviembre)

O 18-24 anos
0 25-33 anos
H 34-42 anos
E43-51 anos
O 52 en adelante




sCudl es el principal uso que usted le da su
bicicleta?

NOVIEMBRE

OCivdad OCivdad
OMontafa % | pMontafia

sConocias la marca antes de comprarla?¢

NOVIEMBRE

48% asi 47| 0O oSi
aNo ONo B No
66%




sPor qué medio la conociste?

JuLIO NOVIEMBRE

OSugerencia en la
fienda

OEventos o
publicidad
BRecomendacion

ORedes sociales

OOtros

OSugerencia en la
tienda

OEventos o
publicidad

BRecomendacion

OGoogle

ORedes sociales

OOfros

DOSugerencia en la
fienda

OEventos o
publicidad

BRecomendacion
BGoogle

ORedes sociales

B Otros

Encuesta de Recomendacion 1 dulio

Esfimado cliente, por favor ayudenos a responder esta pregunta sobre el swervicio al cliente de la marca OptimusBikes:
LEn una escala de 1 a 10. Que tan probable es que usted recomiende las bicicletas opfimus a sus amigos o familiares?
Donde 10 es altamente probable y 1 es totalmente improbable

'24.3”:

78




Encuesta de Recomendacion

Estimado cliente, por favor ayudenos a responder esta pregunta sobre el swervicio al cliente de la marca OptimusBikes:
LEn una escala de 1 a 10. Que tan probable es que usted recomiende las bicicletas optimus a sus amigos o familiares?
Donde 10 es altamente probable y 1 es totalmente improbable

FETFTHT . 2h

(encuesta realizada por mensaje de texto)

Anexo 2:
Encuestas del Customer journey

Las siguientes encuestas fueron propuestas para dar soporte a la creacién del grafico
“Customer journey” (2.3) de este proyecto de emprendimiento. Se hicieron tres encuestas a
diferentes clientes para poder integrar las respuestas y crear un solo grafico segun las
apreciaciones de los clientes. Ahora, en cuanto a las acciones visibles o no visibles, estas si

fueron propuestas por los autores a consideracion de ellos. A continuacién, las encuestas:

éLo éLo
., considera | considera . )
Accion (acto o hecho durante la .. ] éPor qué?
positivo? | negativo?
compra)
1. El consumidor ingresa a la tienda X Hay una motivacidn por ver
deportiva. los productos y el deseo de

poder llevar el que uno
quiere.




2. El dueifo o vendedor le da la X Uno se siente importante.
bienvenida.

3. El consumidor busca la bicicleta o X Hay muchas opciones, y las
articulo que quiere elegir entre las mas bonitas son las mas
distintas opciones que hay. costosas.

4. Pregunta cual es el precio del X Generalmente a uno
articulo que le gustaé. siempre le gusta la mas

costosay es
decepcionante.

5. El distribuidor le explica que X Es muy buena noticia,
también hay la posibilidad de que porgue a veces a uno no le
haga su compra a crédito. alcanza el presupuesto

para comprar lo que uno
desea.

6. El distribuidor abre la plataforma, X Por lo general se tardan
entra con su cuenta e ingresa los mucho esas paginas web.
datos del cliente que quiere
solicitar el crédito.

7. Al consumidor le llega un mensaje X Esto no es tan bueno
de texto con un cdédigo para porgue uno esta con ansias
autorizar que si desea el crédito. por saber si se aprobd o no.

8. El tiempo de Vviabilidad de X Es poco tiempo comparado
respuesta de la solicitud dura con el que se requiere para
como maximo 30 minutos. solicitar otro tipo de

crédito.

9. Si el estudio es satisfactorio, al X Es bueno saber con
cliente le llega al correo el propiedad en cuanto queda
contrato con los acuerdos de pago cada cuota y el interés que
y e nuimero de cuotas cobran por la compra.
correspondiente.

10. El consumidor compra su bicicleta La felicidad de estrenar el

o articulo deportivo.

articulo que a uno mas le
gusto.

Accion (acto o hecho durante la

compra)

élo
considera
positivo?

élo
considera
negativo?

éPor qué?




1. El consumidor ingresa a la tienda Porque cuando uno va a
deportiva. ver cosas que le gusta en

una tienda, uno entra feliz.

2. El dueifio o vendedor le da la Siempre es bueno saber
bienvenida. gue hay alguien que puede

despejar dudas.

3. El consumidor busca la bicicleta o Uno nunca esta totalmente
articulo que quiere elegir entre las de acuerdo con un solo
distintas opciones que hay. articulo, sino que le gustan

muchos, entonces sin
poder llevar todos, es
dificil.

4. Pregunta cual es el precio del Siempre el mas costoso es
articulo que le gustaé. el que tiene mejor

material, mejor color,
mejor disefo y para uno es
dificil adquirirlo.

5. El distribuidor le explica que Porgue es una gran noticia
también hay la posibilidad de que gue uno pueda diferir una
haga su compra a crédito. compra que uno tanto

quiere en cuotas.

6. El distribuidor abre la plataforma, Los duefios o vendedores
entra con su cuenta e ingresa los por lo general argumentan
datos del cliente que quiere gue no hay sistema, que se
solicitar el crédito. caey eso requiere de

esperar mucho tiempo.

7. Al consumidor le llega un mensaje Pienso que es negativo
de texto con un cdédigo para porque si uno esta alla con
autorizar que si desea el crédito. su cédula original pasando

los datos, es porque uno
quiere comprarlo, entones
me parece que sobraria
este paso.

8. El tiempo de Vviabilidad de Porque realmente es poco
respuesta de la solicitud dura tiempo.
como maximo 30 minutos.

9. Si el estudio es satisfactorio, al Es agradable saber que se

cliente le llega al correo el
contrato con los acuerdos de pago

pudo comprar el producto,
pero no ver el interés que




y e nimero de cuotas

correspondiente.

generan estas entidades
por la compra a crédito.

10. El consumidor compra su bicicleta

o articulo deportivo.

No creo que alguien diga
gue este paso es negativo,
la verdad.

Accion (acto o hecho durante la

compra)

élo
considera
positivo?

élo
considera
negativo?

éPor qué?

El consumidor ingresa a la tienda
deportiva.

X

Porque me atrajo los
productos exhibidos en la
tienda.

El duefio o vendedor le da la
bienvenida.

Porque el personal da las
bienvenidas a las tiendas
de forma amable o con
buena actitud.

El consumidor busca la bicicleta o
articulo que quiere elegir entre las
distintas opciones que hay.

La que mas me gusta,
siempre es la que tiene un
costo mas alto.

Pregunta cual es el precio del
articulo que le gustaé.

Por lo mismo, porque
siempre el que a uno mas
le atrae, se sale del
presupuesto.

El distribuidor le explica que
también hay la posibilidad de que
haga su compra a crédito.

Porque en el momento se
puede complementar con
el dinero que uno lleva y
comprar el que a uno
realmente le gusta mas.

El distribuidor abre la plataforma,
entra con su cuenta e ingresa los
datos del cliente que quiere
solicitar el crédito.

Porque en ese momento a
veces uno tiene afan, y a
veces demoran mucho en
ese proceso.

Al consumidor le llega un mensaje
de texto con un cédigo para
autorizar que si desea el crédito.

Porque esos mensajes
siempre demoran mucho
en llegar, por el sistema, o
problemas de la pagina.




8. El tiempo de Vviabilidad de En realidad, porque me
respuesta de la solicitud dura parece muy rdpido y uno
como maximo 30 minutos. puede disponer de mas

tiempo para otras cosas.

9. Si el estudio es satisfactorio, al Porque se puede ver cdmo
cliente le llega al correo el se infla el interés y, muchas
contrato con los acuerdos de pago veces uno no tiene datos
y e nimero de cuotas en el celular para confirmar
correspondiente. esos valores.

10. El consumidor compra su bicicleta Después de todo el
o articulo deportivo. proceso, por fin se puede

concluir la compra.
Anexo 3:

Fichas de distribuidores de Industrias Milan

En la ficha de los distribuires, como se les determina desde la compafiia Milan, estan
los datos personales del cliente (distintos clientes a los de las encuestas de satisfaccion o del
perfil del cliente), donde se puede constatar informacion general sobre los movimientos de
la mercancia que ellos comercializan anualmente. En esta ficha se evidencian datos como
direccion, nombre, cédula, el codigo del cliente para los créditos que le otorga la empresa,
nombre del establecimiento, ciudad, nombre del asesor, el cupo que tiene en la empresa (valor

de los productos que saca a crédito), nimero de hijos, entre otros.
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FORGC-008 REV. 14

ACTA COMITE DE CARTERA

Facha:
Catige CHLE1002396 v JUAK PASILD AGUILERA BOLAND
Clana: WALLEID LOPEZ HOHELMA, F— CALI .o AR08
Direccitn: CRE 21 58 Momiss Comarcial  BICICLETAS BICICROMO SALO
Talidono: I DERdE Cpodand CALJ Fowe OTOTFRE
1 TEMAS
Acsmantar Cupo Disminuir Cups Manionge: Cugs [ Agmriura Cuges D
Cosestion b Covmiaareiad Casligo oo - Cudl 7
| — DOCUMENTOS
Copia Cédula ] Pagasi ] Ceesulta CIFIN [] camaacomercia
I LA WISENCLA DE LOS CUPOS AUTORIZADOS CORRESPONDE A 12 MESES. LOS CASOS ESPECIALES DEBEN QUEDAR I
EXPRESAMENTE DESCRITOS EM EL ACTA
Condiconas ta when Wk ; CAL31S0ETHE : 2
Linea Fags - Cdadign Fadra.  arriolad Ffed.
PET N] aon . Womibne Padre:  WALLEAD LOPEZ MOHELMA
Clasificacion ABC N: A58 2z
s [CL Pt 4500 TH & 150 - 000 700 Clasificacis &BC B:  AAA Base: 03 5
OPT s 300 Difas, Promdic © 431
CUPD MORMAL (01 da Febee & 30 Sa Susin) 400.000.000,00 WAL I PELMLAHE [Erumpers: B HB.ZF A0S
W. Parieds Vigania:  Cre: 34 46% §77.233 63700
CUPD DORADD (b de Julio a 31 de Enero) 500,000 000,00 ¥ Parieds Amtarion PR —————
HUEVD CUPO NORMAL  § W A Vigaaa: Crac -32 6E% £579.350 086,00
NUEVD CUPO DORADD  § W. ARG Anbariee: SBE0.556 £57.00
Daveluch A Vig
Aiiairais Temporads: B Aplica PMlan Tarmgorada: Diarvolucbems Al Andarker §-183.9491.00
Facha Inkcio: 01072000 o ] s ] BALDD A CUENTA COMBOLDALD: STEN ST SEE 14
Facha Fin: 231132010 B F R i, Vsl W7
el dios Vel dio: §167 575 1365, 62
Tipo ge Chante:  AfA [ | Desde 01 de julic Cant Facturas 555 dias: 22  1o0%
A8 [ ] Desda 15 da julio Canl Fict Fuara oel Plags 385 dias: 3 40w
Cal Fasl Dt did Plaze 955 dias: B 40 Ed%
"':I Dasda &l de sepdlembire 1* Facl Maper & dias vancbes. IOMOFISEST  DHam: 142
Meifea Comndi ~ MO D 0 I:I 3 Facl Magor 8 dias vancidos. IOMZISEY  DHam: 141
Dt Profmists Pagse Ditise Afs 1500
Culd 7
I OBSERVACIONES DE LA ALTORIZACION
HIJOS CONSOLIDADOS DE CNL31902396 - VALLEJO LOPEZ NOHELMA
| CodigoSN | Nombre SN | Condicién de Pago Milan_[Condicién de Pago Optimus|Activo| Saldo a Cuenta |
CML31902396 VALLCJO LOPCZ NOHCLMA Cl. 30 Dvr Cl. Optimus 450V / 7% a 150 - 5167 575.136,62
3% a 30D
CNL16590570 ROSERO BURGOS CAMPO ELIAS Cl. 60 DVF CL. Optimus 45DV / 7% & 15D - Sl $-1.384 274 48
3% a 30D
CNL16755131 VALLEJO LOPEZ JAVIER Cl. 60 DVF Cl. Optimus 45DV / 7% & 15D - Sl $-3.023.000,00
3% a 30D
CNL944682251 ROSERO VALLEJO LEONARDO Cl. 60 DVF Cl. Optimus 45DV / 7% a 15D - NO $0,00
3% a 30D
CNL16892822 SANCHEZ RAMIREZ ROBERTO CARLOCI. Contado Cl. Contado NO $0,00
Total Registros: 4 Saldo a Cuenta Total $163.167.862,14
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FOR-CC-00& REV:14

ACTA COMITE DE CARTERA

Fecha:
codigo CHLS00430130 LE-T:T JUAN PAELD AGUILERA SOLAND
Cllanta: COMERCIALIZADORA CARDONA SAS Sucursal CalLl F.C: 13012016
Dirscclon: CRE2153 Mombre Comerclal  CICLO PACIFICO
Telefono: B3B38 Cludad: CaALl Fo: 14012021
| TEMAS
Aumentar Cupo [ Diaminulr Cupo [ Manfanar Cupo ] apertura Cupo [
condlcion Comercial ] Castigo ] Ofro - Cual 7
| DOCUMENTOS
Copla Cédula ] Pagare ] Consulta CIFIN [] camaracomercio [
Formate Excel ] RUT ] Cert. Lib y Trad [] Estades Financieros ]

LAVIGENCIA DE LOS CUPOS AUTORIZADOS CORRESPONDE A 12 MESES. LOS CASOS ESPECIALES DEBEN QUEDAR
EXPRESAMENTE DESCRITOS EN EL ACTA

Linaa Condicienss de Page “%Dcto Dcio
Crédito Contado
MILAN  |CL Milan 300VF + 2072% a 200 .00 10.00
I Opbimus 450V 7 7% a 15D - 3%
0,00 7.00
OPTIMUS 3 30
CUPD HORMAL (01 de Febrero a 30 de Junio) 300.000.000,00
CUPD DORADD (01 de Julle a 31 08 Enano] 400 000000, 00
NHUEWVD CUPD HORMAL 3
HUEVD CUPO DORADOD %

Codigo Padre:  CHLOOOL30 30 candad Hipos: a
Nombre Padre: COMERCIALIZADDRA CARDONA 5AS
Clasificacion ABC N:  AAA 23
Clasificackin ABC 5 ARA Sucs 03 T
242

Dias Promedic Compra:

Valor Promedlo Compra Menaual: $48.01E.399,57

V. Perlods Vigenta: Cre: -29,22% §141.711.907.00
W. Periode Anterior: 200208 536,00
W. Afio Vigents: Ccre:  11,84% 5576220 796,00

W ARD Anterior: $515.202 302,00

Dewvoluclones Afo Vigents:

Autorizade Temporada: S| Aplica Plan Temporada: Devoluclonss Aflo Antsrior 5-001.944,00
Facha Inkclo: 01082019 e [ =[] SALDO A CUENTA CONSOLIDADO: $£4.025759,58
Fecha FIn: 281272019 #Facturas Vanckias: 2
Saldo Vencldeo: $8.033.185,32
Tipo de Clisnte:  Asa [ | Desds 01 de Julle PN ——— T o
aa [ | pesds 15 de Julle Cant Fact Fusra del Plazo 355 diza: 24 15%
Cant Fact Denfro del Plape 365 disa: 118 124 B4%
A |:| Dasie 01 08 ssptismors 1° Fact Mayor # dizs vencldos: 00023624  Dias: 43
Modffica Condiclonss Comerclales e [ ] s [ 2¢Fact Mayor £ dlas vencidos: 300023828 Dias: 42
Dias Promisdic Pago UItimo Sfac -35,50

Cual 7

OBSERVACIONES DE LA AUTORIZACION
Anexo 4:

Fotos de encuestas de satisfaccion a partir del MPV

Las encuestas de satisfaccion fueron desarrolladas personalmente por los

distribuidores luego de hacer un abordaje sutil sobre esta entidad con el minimo producto

viable. Sin embargo, por estética del trabajo, se digitalizaron las respuestas de estas encuestas

y se dejaron las que hicieron los propietarios de las tiendas como anexos.













