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1. Abstract.

En Latinoamérica historicamente se ha presentado el fendbmeno de bajos niveles de lectura
respecto a zonas mas desarrolladas en Europa y Asia. Particularmente en Colombia los
niveles de lectura se han incrementado a partir del afio 2012, (Rojas, 2019) pero aun no se
llega a las cuotas de lectura de los lugares antes mencionados. Por lo tanto, para poder
impulsar los indices de lectura se propone lanzar una aplicacion movil la cual incentiva
los hébitos de la lectura eliminando las barreras que se presenta a la hora de escoger un
libro. A lo largo de este trabajo se determinara la factibilidad técnica y financiera de la
aplicacién propuesta, y se desarrollaran todas las estrategias para lanzar el aplicativo al

mercado.



2. Resumen Ejecutivo

2.1. Justificacion

Dia a dia cambia la forma en que se interactia con el mundo en cuanto a cémo la
tecnologia se adecla a la vida de las personas, por lo que para poder afrontar esta
transicion es necesario adaptarse al entorno y sus nuevas tendencias. Lo que se busca con
este proyecto es responder a la necesidad de aumentar los indices de lectura en Colombia
a través de las nuevas tecnologias, especialmente en esta época en donde la mayoria de

personas cuenta con una pequefia computadora en su teléfono celular.

Con esta aplicacion se quiere responder a la necesidad de ubicar a Colombia dentro del
grupo de los paises mas educados de Latinoamérica en el afio 2025 segun el plan de
desarrollo del presidente Duque, debido a que el objetivo principal es eliminar cualquier

barrera de entrada que se presente para buscar una lectura (Repulblica,2019)

Se sabe que el leer trae grandes beneficios para fomentar la educacion, ya que es una de
las principales formas de obtener conocimiento, también mejora el vocabulario y la

comunicacion, pilares basicos para crear cultura. (Republica, 2018)

Con base en lo anterior, este proyecto crea una base de datos en donde se albergue la
mayor cantidad de publicaciones literarias para asi incrementar la posibilidad de que los
usuarios que prefieren comprar sus libros encuentren sus lecturas de interés mediante

alianzas con las librerias privadas méas grandes de Bogotd y si los usuarios prefieren
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tomarlos en préstamo, se pueden conseguir en las bibliotecas publicas en esta modalidad

sin ningln costo para el usuario.

2.2. Problema

En los tiempos actuales la lectura se encuentra en peligro de ser dejada a un lado, porque
esta compitiendo con otros pasatiempos que pueden ser mas llamativos y faciles de
consumir como los videojuegos o las plataformas de video en streaming, especialmente
para las nuevas generaciones, que son aquellas que mas exposicion han tenido a estas
nuevas tendencias y con el pasar de los afios han perdido el interés por la lectura como

hobby, generando un detrimento en el nivel cultural de las nuevas generaciones.

Adicionalmente, en Latinoamérica se ha dado el caso que histéricamente no ha sido una
region que se destaca por sus habitos de lectura en comparacion a otras zonas del mundo
y particularmente en Colombia en el afio 2012 tenia indicadores desalentadores respecto
a este apartado, sin embargo, esto poco a poco ha cambiado (de 1,9 libros leidos por
persona en un afio segun la encuesta del DANE, pasé a un 3,1 en 2017 segun la Encuesta
Nacional de Lectura). , hasta el punto de que al dia de hoy nuestro pais ha superado a
paises como Chile y Argentina en libros leidos por persona en un afio (2,9 libros por afio

para los dos paises).

Tomando estos dos ultimos paises como referencia es vital prevenir el fendbmeno que se
esta presentando alli, ya que los indices de lectura vienen a la baja como lo indicd en una

entrevista para el portal “Soy Pensante” Marisol Vera directora de la editorial Cuarto


https://www.semana.com/noticias/dane/103131
https://www.semana.com/noticias/dane/103131
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Propio (editorial chilena fundada en 1984) para el caso de chile (Soypensante.cl, 2016) y
para Argentina el diario La Nacién indica que solo cuatro de diez argentinos leyeron un
libro en 2017 dando como resultado que la poblacion lectora cayera un 22%.

(Lanacion.com.ar, 2016)



2.3. Objetivos

2.3.1. General

e FEvaluar la factibilidad del plan de negocios consistente en el desarrollo de la
aplicacion Libri con el fin de estimular mejores habitos de lectura en la

poblacién colombiana.

2.3.2. Especificos

e Determinar el tamafio de la demanda que puede atender este proyecto.

e Explicar con el detalle necesario el servicio que presta el aplicativo Libri.

e Desarrollar la evaluacion econdémica y financiera de este proyecto.



2.4. Descripcion preliminar del producto o servicio

Al ingresar a la aplicacion por primera vez a todos los usuarios les pedird crear una
cuenta, ya que sera necesario contestar unas preguntas, por ejemplo: ;Qué género literario
le llama la atencion? o si tiene preferencias por un autor determinado, con el objetivo de
encontrar cuales son las posibles lecturas de interés. La informacién suministrada sera
guardada en la cuenta, por lo que al ingresar una segunda vez no serd necesario contestar

las preguntas nuevamente.

Una vez creada la cuenta y contestadas las preguntas para personalizar sus preferencias,
cada usuario contara con un perfil ptblico en el cual tendra la opcion de “seguir” dentro
del mismo, con el fin de poder conectar amigos, conocidos y personas de interés, y asi
saber qué libros han terminado, las calificaciones que han otorgado y las lecturas que

tienen en la seccion “para leer”.

En el mend de entrada el usuario se encontrara en la pagina principal de la aplicacion, en
donde podra visualizar las lecturas recomendadas, una breve sinopsis de las mismas y los
lugares en donde las podra ubicar, tanto de forma gratuita por medio de las bibliotecas
publicas, o pagando en las librerias de grandes superficies tanto en formato fisico o

virtual.

La aplicacion contara con un sistema de puntos en el cual el usuario subird de nivel al
cumplir ciertas metas, como lo seria terminar un libro, recomendar la aplicacion a un

amigo, resefiar un libro (debido a que el usuario tendra la oportunidad de calificar el libro
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con un sistema de puntuacion de cinco estrellas siendo 5 excelente y 1 no recomendado);
y a medida que el usuario suba de nivel en el sistema de puntos se le otorgaran descuentos

en la compra de libros.
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2.5. Metodologia

A continuacion se describen los pasos a seguir para la realizacion de la metodologia segin
los autores Hernandez, Fernandez y Baptista, (McCGRAW-HILL, Hernandez, 2014) donde

esta metodologia esta enfocada en la creacion de negocio.

i = Problema de investigacion

» Objetivos de investigacion

= Tipo de investigacidn

= Fuentes de datos

= Hipdtesis de Imvestigacion

= Disefio de Investigacidn

« Seleccidn de la Muestra

= Recoleccidn de datos

# Andlisis de datos

= Presentacidn de Resultados

)

» Problema de investigacion: En esta parte lo que se desea es establecer el problema
inicial por el cual se desarrolla la idea de negocio, en este caso luego de realizar
varias encuestas y a través de una vivencia, se da las barreras para la lectura y por
lo tal el gran desinterés y desde este medio es por el cual se da el problema de

investigacion.
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» Objetivos de investigacion: El objetivo inicial de la investigacion, se da para
establecer por medio de lluvia de ideas que se va a realizar para quitar esas
barreras por medio de la idea de negocio, en este punto se realizan varias
entrevistas, para determinar las frustraciones reales de los clientes potenciales y
las posibles alegrias que tenian para determinar lo que se puede desarrollar en el
proyecto y de esa manera aliviar las frustraciones y que realmente el proyecto a

desarrollar ~ solucione  alguna  necesidad que tengas los  clientes.

» Tipo de investigacion: El tipo de investigacion a desarrollar en este proyecto es
investigacion aplicada, ya que se desea resolver un problema que perjudica a un
tipo de poblacion, en este caso la falta de lectura provoca una falta de

culturizacién.

» Fuentes de datos: Para este proyecto las fuentes de datos usadas, basicamente se
da por la encuesta ENLEC, que es la encuesta que desarrolla el DANE para
determinar los indices de lectura y determinar el promedio de cantidad de libros
que lee una persona en Colombia diario y se segmenta por ciudades y es de esa

encuesta que se toman los datos principales para desarrollar el proyecto.
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» Hipotesis de investigacion: La hip6tesis inicial se da por vivencias y se generan
supuestos de lo que sucede por lo cual las personas en Colombia no leen, luego de
esto lo que se realiza es una seleccion de personas es decir el nicho y de
desarrollar encuestas para determinar si realmente lo indicado son los motivos por
los cuales las personas en Colombia e inicialmente en Bogotd no leen y se

establece que la hipdtesis inicial si es la que se da luego de realizar las encuestas.

» Diseflo de investigacion: Este disefio como tal se toma a partir de las encuestas
realizadas por el DANE, es de alli que solo se dan algunas preguntas adicionales

para  determinar el problema inicial 'y las  hipdtesis  correctas.

» Seleccion de la muestra: La muestra se da luego de validar que segin el estudio
realizado por el DANE de lectura nacional en Colombia, lo que se realiza es tomar
la poblacion de Bogota, ya que es una de las ciudades que més leen en Colombia e
igualmente porque es la ciudad inicial en donde se desarrollara el lanzamiento de
la aplicacién, igualmente la muestra se da por personas en Bogota que cuenten con

un Smarphone.
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» Recoleccion de datos: Para este proyecto se toman los resultados de la encuesta
realizada por en DANE, por lo cual la seleccion de datos se da por la ciudad
seleccionada en este caso Bogota, la Unica recoleccion de datos que se da es una
pequeiia muestra de 30 encuestas para validar realmente las frustraciones de un

usuario y se aplica en personas que cuenten con un Smarphone.

» Andlisis de datos: El analisis de los datos se da inicialmente tomando la poblacion
inicial de Bogotd y validando si realmente las hipotesis iniciales se mantienen o

que variables se dan, en este caso la variable adicional son los Ebooks.

» Presentacion de resultados: Inicialmente al ser el método de investigacion tomado
de encuestas realizada, la presentacion de datos se toma de las graficas presentadas
por el DANE con el resultado del estudio realizado y se toma para el proyecto los

datos de Bogota y de la edad proyectada del nicho de mercado planteado.

2.6. Futuro general del sector al cual pertenece laempresa del plan propuesto

En Colombia debido al crecimiento de los indices de lecturas, también se ha visto un
crecimiento en las ventas de ejemplares, tanto en el mercado nacional como en el
extranjero ya que en el 2008 el total de ejemplares vendidos fue de 34.313.516 libros
mientras que en el 2017 fue de 36.803.003 de libros. Este crecimiento en ventas también

ha llevado a un aumento de en la facturacion total, debido que ha crecido un 24% en
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ambos mercados, siendo en el 2008 el valor facturado de $73.900.246 mientras que en el

2017 fue de $540.197.644 (Como esté el sector editorial en Colombia, 2019)

Otro factor que interesa destacarse es la forma como se lee, tanto de manera fisica como
virtual. Segun la Camara Colombiana del Libro la venta de libros digitales representd el
3% de la ventas totales en el 2018 donde se vendieron 38 millones de ejemplares, menos
de 1 libro por persona; sin embargo hay una revolucion silenciosa en el estudio: los libros
de texto para los estudiantes son un complemento de plataformas, porque ahora tienen

cddigos para interactuar con sus contenidos digitales. (Arango, T. 2019)
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3. Planeacion estratégica

3.1. Mision

Libri es una empresa de software que busca mejorar los habitos de lectura de la poblacidn

colombiana mediante el desarrollo de aplicativos que faciliten el acceso de los lectores a

la oferta de publicaciones.

3.2. Visién

Para el afio 2033 Libri serd reconocida internacionalmente como una empresa altamente
competitiva en los mercados digitales que busca tener impacto social, ademas de proveer

sus servicios a la mayoria de paises de América Latina.
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4. Caracteristicas del sectorecondémico al que pertenece el producto o servicio

La economia en Colombia en los Ultimos afios ha wvenido bajando sus niveles de
crecimiento en cuanto al producto interno bruto (PIB) dado principalmente por la crisis
petrolera que se dio a finales del 2013 y principios del 2014, donde se evidencié una caida
del precio del petrdleo y la disminucion de exportaciones a los principales compradores
como lo eran Estados Unidos, China, Espafia, Panama, etc. y esto junto al alza del délar
provocO que Colombia cayera en un estancamiento econdémico donde su porcentaje de
crecimiento baja con respecto a afios anteriores y donde su desempleo aumenta.

(Americanagroup.com.co, 2015)

Sin embargo, Colombia empieza a retomar su crecimiento economico, en lo corrido del
primer trimestre del 2019 se establece un PIB del 3% con respecto al crecimiento
acumulado del PIB en el afio 2018 el cual se establecio en 2,8%. (Id.presidencia.gov.co,

2019)

Al ver reflejado este aumento en la economia colombiana y esta constante recuperacion
de un estancamiento econdmico, se evidencia una mejoria en los distintos sectores
econdmicos, centrandonos principalmente en el sector de servicios en el que se encuentra

el proyecto Libri.
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Este sector de servicios se encuentra dividido en subsectores en los cuales se encuentra el
de “entretenimiento y otros” y en este se engloban todas las secciones de entretenimiento
como Deportes, tv, videojuegos, lectura, etc.; al analizar el crecimiento efectuado del
primer trimestre del 2017 en dicho subsector se estableci6 un crecimiento de 5,1%
inferior con el crecimiento que obtuvo al respecto con el primer trimestre del 2018 con un
6.0% de crecimiento, por lo que se puede evidenciar un crecimiento en el sector del
entretenimiento derivado de la expansion de mercados digitales que permiten un mayor
alcance de diferentes formas de recreacion, a través de plataformas virtuales o redes

sociales. (Clavijo S, 2018)

(Variaciéon % ano corrido
al primer trimestre)

2018-1
2017-
Participacion (%) Total 5.7
39
©21  Inmobiliarias y empresariales . 17 12,0
6 Expendio de alimentos 8,9} 97
6 Entretenimiento y otros 51 6,0
19 Salud privada . 5.8 73
8 Almacenamiento y transporte 0,7 i 43
6 Educacidn superior privada 38 75
14 Suministro de personal 2,9 43
19 Telecomunicaciones } g
2 0 2 4 6 8 0 12
Fuen slcud \riif bas ' ER Dar

En Colombia debido al crecimiento de los indices de lecturas, también se ha visto un

crecimiento en las ventas de ejemplares, tanto en el mercado nacional como en el
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extranjero ya que en el 2008 el total de ejemplares vendidos fue de 34.313.516, mientras

que en el 2017 fue de 36.803.003. (Cémo esté el sector editorial en Colombia, 2019)

Segin la Camara Colombiana del Libro en Colombia esta ocurriendo un fenémeno en el
cual las editoriales han disminuido el nimero de ejemplares por cada edicion de un libro,
pero han aumentado el ndmero de titulos publicados desde 2008. Por lo tanto, se puede
ver que en este momento se publican mas obras, pero en menores cantidades (Camara

Colombiana del Libro, 2012)
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5. Objetivos estratégicos

Contar con una red de mas del 90% de cobertura entre librerias publicas,

editoriales 'y librerias privadas.

Alcanzar el mayor trafico de compra del mercado de libros electronicos en

Bogota.

Lograr que el 40% de nuestros usuarios realicen un desembolso minimo de

$20.000 pesos al mes.

Mantener una calificaciéon de 4.0 dentro de appstore como de playstore.

Crear un branding propio con el cual nuestros usuarios se sientan identificados.

Alcanzar una rentabilidad del 10% sobre la inversidn inicial.
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6. Objetivos tacticos

Lograr una alianza con las siguientes bibliotecas publicas distribuidas en Bogota:
- La Victoria
- Lago Timiza
- El Tunal Gabriel Garcia Marquez
- Usaquén- Servita

- La Giralda

lograr una alianza con dos de las principales librerias privadas del pais como lo

son: Panamericana Yy la Libreria Nacional.

Vincular dentro de las opciones de compra plataformas de libros Ebook como Play

Store y Appstore.

Establecer contacto con el Ministerio de Cultura para crear vinculos con

bibliotecas publicas.

Establecer los convenios pertinentes con la Libreria Panamericana y Libreria

Nacional para acceder a su portafolio de publicaciones.
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7. Objetivos Operacionales

Crear cuentas empresariales en Twitter, Facebook e Instagram, donde se
publicardn novedades de la aplicacion, lanzamientos de libros y promociones en

las grandes librerias y eventos de forma diaria.

Crear cuentas en Twitter, Facebook e Instagram de la aplicacion para la

promocion de la misma e interaccion directa con los usuarios.

Promocionar la aplicacion a través de influencers dedicados a la resefia de libros

de habla hispana.

Crear un sistema de FeedBack para que los usuarios reporten errores en la
aplicacion o problemas con adquirir el libro para que puedan ser corregidos

rapidamente.

Crear un sistema de servicio al cliente en donde el tiempo médximo de respuesta

sea inferior a 72 horas.
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8. Filosofia del negocio

Libri sera una organizacion en donde se fomente el trabajo en equipo y cada opinion sera
escuchada y valorada para aportar valor a la empresa, y de esta manera fomentar la
participacion de todos los integrantes de Libri, generando asi una cultura organizacional

en donde todos sean escuchados para mantener la innovacion y motivacion al maximo.

Asi mismo se quiere aportar con esta empresa un cambio cultural, en donde la lectura
tome un lugar importante dentro de la vida de nuestros usuarios, ya que es bien sabido que
la lectura trae muchos beneficios para quienes la practican de forma recurrente, y en

consecuencia generar mayor calidad de vida en nuestros usuarios.

Nuestros Valores:

e Solidaridad: sera el constante apoyo a los colaboradores de la organizacion,
reconociendo las destrezas y habilidades profesionales para con ello crecer tanto

COmMoO empresa CoMmo personalmente.

e Respeto: En Libri promovemos un trato digno y cordial a todos los miembros de la
organizacion para cada una de la toma de decisiones siguiendo los fundamentos y

normas de Libri.
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Lealtad: Es muy importante en la organizaciébn y significa pertenencia y

confidencialidad en la informacion que maneja cada integrante.

Compromiso: Realizar cada actividad responsablemente en torno a los beneficios

y tareas generando buenos resultados siempre asumiendo grandes retos.

Equidad: La equidad en cuanto al trato de las personas siempre serd uno de los
pilares para tomar decisiones dentro de Libri, ya que en esta empresa tendran
cabida todo tipo de personas sin importar su condicion sexual o racial, ya que lo

que valorard dentro de esta empresa seran las ideas de quienes la integran.

Honestidad: Crear un entorno en donde no existe el temor a reconocer errores es
importante, para asi poder mejorar cada dia aprendiendo de ellos, sin dejar de
buscar siempre una mejora continua dentro de los procesos que se desarrollen

dentro de Libri.
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9. Know How

Las alianzas son el mayor diferenciador frente al mercado de aplicaciones enfocadas en la
lectura, debido a la alianza con el Ministerio de Cultura donde se abren oportunidades
enfocadas a la lectura gratuita, teniendo acceso hasta de 165 bibliotecas publicas en donde

se encontrara un amplio catalogo de libros para satisfaccion de cada usuario.
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10. Concepto del producto o servicio

Libri es una organizacion destinada al fomento del habito de la lectura a través de la
busqueda y recomendacién de libros ajustdndose a las preferencias del usuario, ya que
estara conectada con bases de datos de bibliotecas publicas, casas editoriales y librerias de
grandes superficies con el fin de contar con un catidlogo amplio de géneros literarios,
también la aplicacion indicara el punto de venta o biblioteca publica en donde encontrara
el libro deseado, una breve sinopsis del mismo, cuantas unidades quedan del producto y

su valor en caso que desee adquirirlo.

Al ingresar a la aplicacion por primera vez a todos los usuarios les pedird crear una
cuenta, ya que sera necesario contestar unas preguntas, por ejemplo: ;Qué género literario
le llama la atencién? o si tiene preferencias por un autor determinado, con el objetivo de
encontrar cuales son las posibles lecturas de interés. La informacion suministrada sera
guardada en la cuenta, por lo que al ingresar una segunda vez no serd necesario contestar

las preguntas nuevamente.

Dentro de las preguntas que seran hechas en el primer inicio de sesion se indicara si ya ha
leido anteriormente y de ser afirmativa la respuesta podra sefialar cuéles fueron dichas
lecturas. El usuario tendrd la libertad de introducir la cantidad de libros leidos que deseé,
y con esto filtrar aln méas las posibles nuevas lecturas, ya que se contara con informacion

mas especifica respecto a autores y tematicas de interés.



27

Una vez creada la cuenta y contestadas las preguntas para personalizar sus preferencias,
cada usuario contard con un perfil piblico en el cual tendrd la opcion de “seguir” dentro
del mismo, con el fin de poder conectar amigos, conocidos y personas de interés, y asi
saber qué libros han terminado, las calificaciones que han otorgado y las lecturas que

tienen en la seccion “para leer”.

En el ment de entrada el usuario se encontrara en la pagina principal de la aplicacion, en
donde podra visualizar las lecturas recomendadas, una breve sinopsis de las mismas y los
lugares en donde las podra ubicar, tanto de forma gratuita por medio de las bibliotecas
publicas, o paga en las librerias de grandes superficies tanto en formato fisico o virtual.
Los libros que le interesen dentro de la seccion recomendados los podra agregar a una
lista de “para leer” que se encuentra dentro del perfil de la cuenta, y con lo que puede

crear una base de datos de los libros que quiere leer en un futuro.

Para incentivar la lectura adicionalmente de recomendar lecturas de interés, la aplicacion

contara con un sistema de puntos que se explicard a continuacion:

Los niveles seran de uno (1) “principiante”, dos (2) “amateur”, tres (3) “entusiasta” ,
cuatro (4) “lector” y cinco (5) “erudito”. El subir de nivel conlleva obtener beneficios

como descuentos exclusivos en libros, descuentos exclusivos para eventos de cultura
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(como la feria del libro), libros gratis y atencibn de consultas preferenciales; estas

recompensas se iran obteniendo a medida que el usuario suba de nivel.

La forma en la cual se subird de nivel es obteniendo experiencia y la cantidad para subir
es la siguiente: uno (1) “principiante” es el nivel iicial y necesitard 500 de experiencia
para subir al nivel dos (2) “amateur”, para el siguiente nivel serd necesario obtener 1000
de experiencia, ya en el nivel tres (3) “entusiasta” para subir al siguiente se requerira
1500, y por ultimo de cuatro (4) “lector” a cinco (5) “erudito” necesitara 2000 de

experiencia.

La experiencia se obtendra al cumplir con tareas que seran llamadas en la aplicacion
“hitos”, y abarcaran actividades como: seguir a un amigo, tener 5, 10 y 15 libros en la
“seccion para leer”, terminar 1, 3, 5, 8, 10, 12, y 15 libros, rentar un lbro de una
biblioteca publica, comprar un libro, resefiar un libro (sistema que sera explicado mas
adelante), recomendar la aplicacion a un amigo, iniciar sesion en la péagina web, y al
completar una de estas tareas ganara entre 50 y 200 de experiencia segun la dificultad del

logro alcanzado.

Los usuarios tendran la oportunidad de calificar los libros con un sistema de puntuacion
de cinco estrellas siendo 1 “no recomendado”, 2 “no es para mi’, 3 “entretenido”, 4
“recomendado” y 5 “obra maestra”. Los usuarios podran calificar el libro en cualquier

momento y la recopilacion de las calificaciones dadas por estos mismos serdn mostradas
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en cada libro calificado respectivamente. La aplicacion también permitird agregar aparte
de la calificacion un comentario respecto al libro, y los comentarios dados seran

mostrados junto a las calificaciones.

A continuacion, se detalla la interfaz del menG de opciones, que se encontrara al deslizar
hacia la derecha en el menu principal; se abrird una pestafia donde podra encontrar las

siguientes opciones:

e Ver perfil: Podra ver las calificaciones que le ha otorgado a los libros, y los
libros que ha agregado en “para leer”, también podrd en dicho apartado
introducir el libro que estd leyendo actualmente para indicar en qué pagina

lleva la lectura.

e Seguidos: Aqui encontrara los perfiles de los usuarios a los cuales sigue, y al
entrar en cada uno de ellos le mostrard las lecturas actuales que tenga cargado
dicho perfil, las calificaciones que ha otorgado y las lecturas que tiene
pendientes. Los usuarios que tengan mas de 150 seguidores tendran otro tipo
de perfil publico, el cual sera llamado “mentor”, por lo tanto las calificaciones
que otorgue a libros se mostrardn por encima de los demas usuarios, y también
dentro de un perfil mentor tendrd un apartado exclusivos donde podra colocar

lecturas recomendadas para los otros usuarios.
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e Ajustes: Podra cerrar sesion, tener acceso a preguntas frecuentes en caso de
algin problema con la aplicacion y los términos y condiciones. Encontrara el

correo que se asocié a la cuenta, cambio de contrasefia y cambio de nickname.

e Sistema de puntos: En este apartado el usuario encontrard cuél es su avance en
el sistema de niveles, cuales hitos ha alcanzado y cudles tiene que realizar para
poder avanzar de nivel con los respectivos beneficios que conlleva subir el

sistema de puntos.

e Comunidad: Encontrara las Ultimas noticias del mundo literario y promociones

en las librerias de grandes superficies.
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11. Usos y manejo del producto o servicio.

Como se detalla anteriormente al realizar uso de la aplicacion solo se requiere de contar
con un Smartphone para hacer la descarga de la misma por medio de la tienda de

aplicaciones (Play Store o Appstore) con la que cuente el dispositivo.

El manejo de libri sera mediante una interfaz facil y sencilla que serd intuitiva para cada
nuevo usuario que la adquiera, ademas contara con un layout que atrae a las personas para

un uso continuo de la misma.

Igualmente gracias a las interacciones que se pueden dar, esto generard que exista una
gran comunidad de lectores y la aplicacion se haga mas comin entre nuevos interesados
por la lectura y entre aguellos que ya cuentan con este hobby, brindandoles facilidad al

momento de encontrar un libro, resefiarlo y compartirlo con la comunidad lectora.



32

12. Imagen y Marca

Libri, desea ser percibida por los usuarios como la aplicacion lider N°1 en lectura y que
realmente genere un habito en ellos y aporte valor por medio de cada una de las
actualizaciones y lo més importante que sea atractiva por la actualizacién de los catalogos
de libros ofrecidos por cada una de las bibliotecas, editoriales y plataformas que hacen

parte de Libri.

Igualmente al otorgar un facil acceso a los libros de interés de cada usuario, se genera una
gran experiencia al evitar la frustracion y el trabajo en la busqueda, por lo cual Libri serd
una gran marca reconocida por dar todos los elementos necesarios para que cada usuario
cree el habito de la lectura y lo refuerce dia a dia con esta aplicacién de forma que cuando
se tenga una conversacion de libros lo primero que venga a la mente de los usuarios sea

Libri.
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13. Logo

Con el logotipo, lo que se desea es identificar la marca de Libri por medio de un simbolo
que resalta entre los usuarios y que transmita un mensaje claro, el cual lo explicaremos a

continuacion:

El logo inicia por un buho, el cual a lo largo de la historia ha sido un simbolo de la lectura
por su gran inteligencia y amplio conocimiento, estos animales siempre se ligan a una
gran sabiduria, que es lo que se desea que se logre por medio de la lectura y por supuesto
con Libri, por ello al tener un Buho, la imagen de las personas asocia de inmediato a

sabiduria

En la siguiente parte se verd la palabra LIBRI, realizando alusién a la marca, con lo cual
se desea transmitir que la aplicacion estd 100% encaminada a ayudar a las personas a
encontrar sus lecturas deseadas, por lo tanto se buscé refugio en otros idiomas y se
encontrd que ‘“Libro” en italiano es “Libri’, al ser una palabra altamente recordable, se

establecio que con esta se identificaria el proyecto.

QL

UBH
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14. Slogan

Por medio del Slogan, lo que se desea es dar a conocer el valor de la marca Libri a los
usuarios, y por supuesto que transmita el mensaje que se desea dar, por lo cual el slogan

del Libri es:

““ »
Nuevos mundos por conocer

Debido a que se sabe que por medio de la lectura se tiene acceso a muchas historias,
cuentos, fantasias, aventuras, conocimientos y demas, con este slogan se desea que al
tener la aplicacion las personas se reten a conocer mas de la lectura, y a si mismo que se
motiven con cada una de las novelas o historias que pueden encontrar y asi imaginar cada

palabra descrita y conocer nuevos mundos plasmados en un texto.
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SOCIOS CLAVE | ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE DE VALOR CLIENTES CLIENTES

El Ministerio de Libri esta dirigido a

Educacion Realizacion de Suplir la Establecimiento de personas de los 14

Librerias privadas

Bibliotecas

publicas

Editoriales

alianza con las

principales librerias.

Promocion de la

aplicacion

RECURSOS
CLAVE

El principal recurso
seria el

financiamiento.

El alquiler de una
base de datos para
recopilar la
informacion de cada

libreria.

Un sistema de
soporte para la

aplicacion.

necesidad de la
busqueda de
libros que no se
encuentran
facilmente en
cualquier
libreria por
falta de
ejemplares,
ademas de
recomendacion
de libros y un
método de
incentivos para
promover la

lectura.

una comunidad dentro
de la aplicacion para
recibir una
retroalimentacion y

mejora de la misma.

CANALES

Mediante el uso de
redes sociales como
Facebook o Instagram,
ademés de la
utilizacion de métodos
de promocion mas
convencionales como
afiches en las
principales librerias y
por ultimo un canal
por el cual influencers
promocionen la

aplicacion.

afios en adelante,
con la capacidad de
tener un
smartphone, de
estrato 2 en
adelante y que
tengan afinidad o
curiosidad por la

lectura.
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ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Costos fijos: los servidores para la base de datos y
el programador para tener la aplicacion

funcionando ante cualquier eventualidad.

Costos variables: fallas técnicas de la base de

datos, fallas en la aplicacion.

Publicidad mostrada en la aplicacion

Subsidios por parte del gobierno al promover sus

distintas bibliotecas.

Porcentaje por libros vendidos en librerias por medio

de la app.




37

16. Estudio de Mercado

16.1. Investigacidn del mercado - Presentacion de resultado de la metodologia

aplicada

Para este proyecto se utilizd la encuesta ENLEC realizada por el DANE en el 2017 y
publicada en el 2018, en donde se recopilaron datos respecto a como estan evolucionando
los indices de la lectura en Colombia, y es en este estudio donde se identifico la

necesidad de brindar herramientas adicionales para ayudar a incrementar estos resultados.

5,1 libros es el promedio de libros leidos al afio por personas de 5 afios y mas, que
leyeron libros, en el total nacional

Promedio de libros leidos por personas de 5 anfos y mas que leyeron libre

Total nacional, Cabeceras municipales, Centros poblados y rural disperso, Total 32 ciudades - 201

- 5,8
- 5.1 5.4
- 4,2
: I
30
1.0
I Cabecera Centros poblados y Tota
s - T icipale ural di T 32 ciudac

En 2017, en lectura impresa, lo que maés leen las personas de 5 afios y mas, son libros: en el total nacional 51,7%, en las
cabeceras municipales 52,4%, en los centros poblados y rural disperso 49,0% v en el promedio de la
54,6%.

Fusnte: BANE

s
Ly
[
-
=
o
T
s

A continuacion se detallard con graficas los resultados relevantes de la encuesta ENLEC
que fueron utilizados para determinar la poblacion objetivo, y los canales que son
necesarios para garantizar que los lectores obtengan todos los facilitadores necesarios para

cultivar su habito de lectura.
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Habitos de lectura de personas de 12 a 25

Habitos de lectura de personas de 12 a 25*, Total nacional
*ge exchiyen las perscnas de 12 aflos ¥ mas que no saben leer y escribir

Soporte de lectura Actividad relacionada

= Soporte digital () Soporte impreso

PORCENTAJE DE PERSOMAS DE 12 A 25 QUE LEYERON EN SOPORTE DIGITAL SEGUN MATERIAL DE LECTURA

A - Articulos o documentos académicos en medios digitales asamw

B - Blogs o foros en internet 26,2 %

C - Correos electranicos ss.4w%

D - Paginas web

E - Redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, etc.)
F - Moticias o articulos en medios digitales (revistas, pericdicos,
aplicaciones, etc.)

G - Libros digitales (total o parcialmente) 273

H - Documentos de trabajo en Internet

Total 100%
A 28,2 %
B 16,5 %
Cc 35,9%
D 38,6%
E 64,0 %
F 29,7 %
G 157 %
H 17,2%
Habitos de lectura de personas de 12 a 25*, Total nacional
*Se exchuyen las personas de 12 aftos v mas gque no saben leer v escribit
Soporte de lectura Actividad relacionada
» Soporte digital @ Soporte impreso
PORCENTAJE DE PERSONAS DE 12 A 25 QUE LEYERON EN SOPORTE IMPRESO SEGLUMN MATERIAL DE LECTURA
A - Periodicos impresos
B - Revistas impresas
C - Documentos de trabajo impresos
D - Libros impresos (total o parcialmente)
E - Documentos academicos impresos
Total T100%
A 48,0 %
B 32,2%
c 19.5%
o 51,7%
E 29,0 %




[s]r=} otal rango de &=
Total Total go de edad
PORCEMNTAJE DE PERSOMAS QUE LEYERON EN LOS ULTIMOS 12

PROMEDIO DE LIBROS LEIDOS POR LAS PERSONAS DE 5 AROS Y MESES SEGUN TIPO DE MATERLAL
MAS QUE LEYERON LIBROS

54

@ Sileyd Mo leyd O

PORCEMTA JE DE PERSOMAS SEGUN GUSTO POR LA LECTURA Material en soporte

digital
=
Marerial en soporte
el S
disgusta leer
0.0 %

Mo sabe / Mo Mo sabe / Mo 0.0 %
informa informa

Fuerte DAME - ENLEC 2017 Fuente DAME - ENLEC 2017

Habitos de lectura de personas de 26 a 40

Habitos de lectura de personas de 26 a 40*%, Total nacional
~Se emcluyen o= persenas de 12 afios y mas gque no ssbenlecz y o=

Soporte de lectura Actiidad relacio

& Saporte digital @ Soporte impresc
PORCENTA JE DE PERSOMAS DE 26 A 40 QUE LEVERON EN SOPORTE DIGITAL SEGUN MATERIAL DE LECTURA

A - Articulos o documentos académicos en medios digitales

E - Blogs © foros en internet 23,1 m
C - Correos slactrénicos se.zm

D - Paginas web

E - Redes sociales [Facebook. Twitter. Instagram. WhatsApp. etc.}

F - Moticias o articulos en medios digitales (revistas, periodicos, aplicaciones, etc}
G - Libros digitales (total o parcialments} 17,5

H - Documentos de trabajo en Interne

ol 100%

IOTMOA®X
W
0
o
¥
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Habitos de lectura de personas de 26 a 40*, Total nacional
*Se exoluyen lac personas de 12 afios v mes que no ssben leex 3 ecoribi
Soparte de lectura Actridad relacionada
@ Soporte digital @ Sopore impreso
PORCENTA JE DE PERSOMNAS DE 26 A 40 QUE LEYERON EN SOPORTE IMPRESO SEGLUMN MATERIAL DE LECTURA
A - Periodicos impresos
E - Rawvistas impresas
C - Documentos de trabajo impresos
D - Libras impresos (tatal o parcialments)

E - Documeantos academicos Impresos

Total 100%
48,0 %

®

322 %

19.5%

=BT ]

51,7 %

29,0 %%

W Total [l Total rango de edad

FROMEDIO DE LIBROS LEIDOS POR LAS PERSOMAS DE 5 AROS ¥ MAS QUE
e PORCENTAJE DE PERSONAS QUE LEYERON EN LOS (LTIMOS 12 MESES SEGUN TIPO

5,6 DE MATERIAL

PORCENTAJE DE PERSONAS SEGUM GUSTO POR LA LECTURA @ Slleyd Noleyd ©
S le gusta leer
Nite piani s ;.latenllenmp-urhe
No le gusta leer
Mo sabe / Mo
infarma
Material en soparte
impreso

Fusrte DANE - BNILBC 2017



Habitos de lectura de personas de 41 a 64

Hiahitos de lectura de personas de 41 a 64*, Total nacional

S emsluyen los pezscmas de 12 afios y mas qus oo sabea lees 3 coosibis

Seporte de lectura Actiided relacionada

® Soporte digital @ Soponts impreso

PORCENTAJE DE PERSONAS DE 41 A 64 QUE LEVERON EN SOPORTE DIGITAL SEGUN MATERIAL DE LECTURA

A - Articulos o dooumentos académicas en medios digitales

& - Blogs o foros en intermet

C - Correos alacmrbnicos:

D - Paginas web

E - Redes sociales (Facebook. Twitter, Instagram WhatsApp. eac.h

F - Moticias o articulas 2n medios digitabes [revistas, periddicos, aplicadones, exc.}

G - Libros digiabes (total o parcalmen

H - Discumantas de trebajo 2n Intemes

Tiestasl 100%
282
16,5
29,9
38,6
64,0
29,7
15,7
172

TanmEAE >
EREREREE R

Habitos de lectura de personas de 41 a 64*, Total nacional
*Se exoluyen las pexsonas de 12 afios ¥ mas que no oaben leer y esaribir

Soporte de lectura

@ Soporte digital = Soporte impreso

PORCENTAJE DE PERSOMAS DE 41 A 64 QUE LEYERDN EN SOPORTE IMPRESO SEGUMN MATERIAL DE LECTURA,

A - Periodicos iMPresos saew

B - Rewastas impresas azew

€ - Docurnantos de trabajo MEresos z2o7

D - Libros smpresos (total o parcalments) saz .

E - Documeantos academicos MEresos 100w

Total 1009
48,0 %

322 %

19.5 %

e n &

51,7 %

m

29,0 %%

41



W Total [l Totzl rango de edad

PROMEDMO DE LBROS LEIDOS POR LAS PERSOMAS DE 5 AROS Y MAS QUE
LEYEROM LIBROS

PORCENTAJE DE PERSOMAS SEGUMN GUSTD POR LA LECTURA

S e gusta beer

Hi le gusta ni ke
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PORCENTAJE DE PERSONAS QUE LEYERDM EN LOS ULTIMOS 12 MESES SEGUN TIFO
DE MATERIAL

@ Sl Nl O

Material en soparte

mpreso B22%

disgusta leer
Mo le gusta leer :;;Talen soparte E27%
Mo sabe / Mo
riforma
Fuerie DANE . BMILEC 2017 Fustingi DANE - EMLEC 2017
16.2. Andlisis de la demanda y determinacion del nicho de mercado.

Para determinar el nicho de mercado al que se dirigird Libri primero es necesario analizar

el entorno en el que se desarrollara la aplicacion, por lo tanto partiendo con la base del

promedio en el cual una persona obtiene un smartphone y se comienza a formar habitos

de la lectura segun la encuesta ENLEC es de los 12 afios en adelante, partiendo de esta

premisa se puede identificar desde donde se quiere determinar el nicho de mercado.

Con la edad inicial determinada este proyecto se plantea tomar el nicho de mercado

correspondiente inicialmente a Bogota de la edad de 12 afios hasta los 64 afios, ya que es

la franja de edades en donde se utiliza un smartphone por mas tiempo y se lee con mayor

frecuencia como lo indica el estudio de mercado. Una vez seleccionado el publico al que
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va ser dirigido la aplicacion se determinard numéricamente a cuanto equivale la demanda.

(SerPadres.es, 2017)

La poblacion objetivo son los habitantes que residen en Bogota los cuales son 7.878.783
personas de las cuales se determinara el nicho de mercado siendo de acuerdo a las edades
de las personas. El primer grupo tiene en cuenta hombres y mujeres residentes en Bogota
y con edades entre 12 y 25 afios que segun cifras del DANE sonl1.917.504 de los cuales
el 34,3% le gusta leer, es decir 657.703 personas entre esa edad. El segundo grupo lo
conforman hombres y mujeres residentes en Bogotad con edades entre 26 y 40 afios que
segun cifras del DANE son 1.908.286 de los cuales el 34,2% le gusta leer, es decir
652.633 personas entre esa edad. El tercer grupo lo conforma la poblacion entre hombres
y mujeres en Bogotd con edades entre 41 y 64 afios que segun cifras del DANE son
2.258.892 de los cuales el 31,1% le gusta leer, es decir 702.515 personas entre esa edad.

(DANE, 2015)

Esto da como resultado que entre todas las edades a las que va dirigida Libri (12 afios a
64 afios) corresponde a un total de 2.012.851 de personas, sin embargo a esto se debe
restar el porcentaje de personas que no utiliza un Smartphone, segin el Dane en una
encuesta realizada en 2018 llamada “Indicadores basicos de tenencia y uso de Tecnologias
de la Informacion y Comunicacion” (Ramos, 2018) el 90,5 % de personas en Bogota
utilizan un teléfono inteligente por lo que al sacar este porcentaje, nuestro nicho de

mercado quedaria determinado con esta poblacién 1.821.630 personas.
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16.3. Determinacion del precio.

Libri por las caracteristicas que propone para mejorar una problematica social no se le
pondra precio a las funcionalidades, sin embargo para que sea autosostenible se pondra
publicidad dentro la misma, de forma que con el flujo de usuarios se genere ingresos. Para
poder integrar la publicidad dentro de la aplicacion es necesario contar con terceros que

ofrezcan paquetes publicitarios.

En este caso el proveedor de publicidad que se va a utilizar para Libri es Admob, ya que
es una filial de Google y ellos dentro de los beneficios que ofrecen es que dan las
herramientas necesarias para realizar la integracion limpia con la aplicacion, y se pueden
sequir las estadisticas de ingresos a tiempo real. Dentro de la aplicacion se mostraran
anuncios intersticiales, que son aquellos que se muestran a pantalla completa, pueden ser
banners estaticos o videos que apareceran cada vez que se busque un libro o se haga una

accion determinada dentro de la app.

La forma en que se genera ingresos con publicidad in-app es con el RPM o CPM que
significa en su traduccion al espafiol rendimiento por cada mil impresiones, por lo tanto
cada mil visualizaciones de publicidad genera una cantidad de dinero dependiendo de en
donde se encuentre el usuario que la ve. Esto es debido a que segin la zona de origen de

la visualizacion se paga mas o menos siendo el acondicionador del ingreso el poder
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adquisitivo de la misma, por ejemplo en Estados Unidos o algunos paises de Europa como
Suiza 0 Alemania se paga mas por cada 1.000 vistas ya que son paises con un PIB per
capita alto que se traduce en mas poder adquisitivo, por esta razon las empresas que
pautan en estas zonas pagan mas que en comparacion a Latinoamérica ya que los
ingresos por persona son muy inferiores si se los compara con los paises anteriormente

mencionados.

La aplicacion al ser dirigida con sus funcionalidades completas primeramente en Bogota
se debe de tener en cuenta que el CMP va a ser bajo, en comparacién a otras zonas, ya que
el CPM de Colombia ronda los 0,88 a un ddlar cada mil visualizaciones, por lo tanto para
que la app sea rentable debe de tener una cantidad de usuarios alta que ingresen a la
aplicacién de forma diaria, y es por esta razon que se creara un sistema de puntos que
incentive a los usuarios a estar constantemente ingresando a la aplicacion. (Ticon.es,

2018)

16.4. Prondstico de ventas.

Para el prondstico de ventas se concluyé que para el primer mes seran 2.500 descargas y a
partir del segundo mes se mantendrd en esta cifra, y los usuarios que ingresaran de forma
diaria serd del 30% del total de las descargas del mes. Segin lo explicado en la

determinacion del precio el valor pagado por cada 1.000 visualizaciones de publicidad
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corresponde a 1 dolar en Colombia; Promedio el usuario observard 3 anuncios cada vez

que ingrese a la aplicacion, lo que se reflejaba en la siguiente gréfica:

Mes descargas X mes | Acumulado descargas | usuarios diarios [ngreso mensual x anuncio USOIngreso mensual x 3 anuncios US]
1 2.500 2.500 750 23 67,5

2 2.500 5.000 1.500 45 135

2 2.300 7.500 2.250 67,5 202,5

4 2.500 10.000 3.000 90 270

5 2.500 12.500 3.750 112,5 337,5

6 2.500 15.000 4.500 135 405

7 2.500 17.500 5.250 157,5 472,5

8 2.500 20.000 6.000 180 540

9 2.500 22.500 6.750 202,5 607,35

10 2.500 25.000 7.500 225 675

11 2.500 27.500 8.250 247,5 742,5

12 2.500 30.000 5.000 270 810

Descargas 30.000 TOTAL 3 5.265,00

Por lo tanto esto deja que el total de descargas en el primer afio corresponde a 156.000 y

los ingresos generados son de 5.365 dolares, lo que significa en pesos colombianos un

total de $ 17.903.005 millones de pesos, si la tasa de cambio de un dolar a peso

colombiano se mantiene en $ 3.319 pesos.
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17. Plan de mercadeo

17.1. Estrategias de distribucion

17.1.1. Distribucién Indirecta:

Mediante las alianzas que se realizaran con las principales librerias privadas las cuales
serdn Panamericana y la Libreria Nacional, se pretende dar visibilidad de la aplicacion y
distribucion de la misma sin necesidad de muchos intermediarios para evitar reprocesos a
nuestros usuarios, y de esta manera sea mas sencillo que reciban la informacién y uso de

la aplicacion.

De esta forma se pretende que al poseer pocos intermediarios los costos bajen y que

nuestro publico objetivo obtenga la informacién de la aplicacion de estas librerias ya que

facilita el contacto con los clientes al estar recomendada por estas empresas.

Librerias

Privadas
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17.1.2. Canal corto

Para Libri se implementard un canal de distribucion corto (fabricante, minorista y
consumidor) ya que no se requieren muchos intermediarios para el uso de la aplicacion;
por lo cual se utilizara el siguiente canal de distribucion: Libri (aplicacion), las bibliotecas
o librerias y como tal el consumidor o lector que encuentra todo desde la aplicacion segln

los datos cargados Yy actualizaciones.

La oferta de valor va dirigida desde el contenido ofrecido en la aplicacion, nutrido con los
catdlogos que comercializan las editoriales y bibliotecas con las cuales se tenga un
convenio, ofreciendo al consumidor este contenido por medio de la aplicacion sin generar

procesos ni trabajos con mas de un intermediario.

17.2. Estrategias de promocion

Se buscaré realizar la promocion de la aplicacion de las siguientes formas:

Promocion de ventas: En la seccién de comunidad y en el sistema de puntos dentro de la
aplicacion, se tiene planeado que al cumplir ciertos requisitos o en algunas ocasiones
especiales como dias globales en que se celebre algo referente a la literatura, se buscara
ofrecer descuentos en libros en las plataformas de venta presenciales por medio de las

bibliotecas privadas y en las online por medio de plataformas como BuscaL.ibre.
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Eventos y experiencias: En eventos celebrados como la Feria del Libro se espera tener
un stand en el cual se pueda dar a conocer la aplicacion, también se busca realizar alianzas
con las bibliotecas privadas y publicas para que exista publicidad dentro de las mismas

respecto a “Libri” y asi tener recordacion de marca en los potenciales usuarios.

Relaciones publicas: La aplicacién al tener un enfoque social buscara ayuda por parte del
gobierno central, ya que dentro de su politica publica estad el incrementar los indices de
cultura del pais, por lo tanto se creara una realizacion estrecha con entes gubernamentales

con el fin de habilitar espacios en donde se pueda divulgar la finalidad del proyecto.

Marketing directo: Los usuarios al ingresar en la aplicacion les pedira asociar un correo
electrénico, por lo que se direccionara mensajes con los nuevos lanzamientos de libros,
promociones, nuevas alianzas y eventos con el fin de tener una via de comunicacion

directa con los usuarios registrados dentro de la aplicacion.

17.3. Publicidad - Marketing

Mediante la utilizacion de los canales digitales como lo es el conjunto de la Social Media
Marketing (SMM) la cual se refiere a el uso de las redes sociales tales como Instagram,
Facebook, YouTube y Twitter en donde dan la opcion de segmentar a las personas y a
quienes van dirigidos los anuncios; desde luego se contard con la pagina web que tendra
Libri donde se expondra los beneficios del uso de la aplicacion, sus alianzas,
actualizaciones y donde también se creara una comunidad de lectores donde podran

interactuar entre si, también se podra contar con el uso publicitario que ofrece el principal
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buscador del mundo, Google, el cual mediante la opcién Google ADS permitird que al
realizar alguna busqueda con las palabras clave que se escojan tales como: libro, libreria,
lectura, Ebook etc. aparezca la pagina web de Libri entre las principales bulsquedas
relacionadas a dichas palabras clave, como también aparezca recomendado la aplicacion

que podra descargar en su dispositivo Android .

Se tiene contemplado hacer uso de medios publicitarios relacionados al ATL (Above The
Line) el cual se refiere a el uso de publicidad tradicional o masiva la cual abarcaria el uso
de pancartas en las bibliotecas publicas y librerias privadas; asi mismo contara con
publicidad mediante el uso de Display Advertising el cual consiste en banners o anuncios

pagados dentro de foros, paginas o aplicaciones.

La razén principal a escoger medios de promocion digitales es debido a que el mayor
grueso del posible publico objetivo transita por la red, por lo tanto, se estaria atacando

directamente en medios en donde transitan los potenciales usuarios.

17.4. Fidelizacion

Dentro de la aplicacion existira un sistema de puntos con el cual se buscara generar una
comunidad y con esto crear retencion de navegacion dentro de la aplicacion y asimismo
diferenciacion de la competencia “Good Readers” ya que no cuenta con este sistema. En

el programa de puntos se tendra que subir de nivel para conseguir beneficios como
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descuentos a libros, eventos y obtener funcionalidades beta, con lo que se busca que los

usuarios de Libri tengan motivos para volver a ingresar a la aplicacion.

El sistema de niveles tendra hasta cinco y se obtendran los puntos a través de completar
tareas como completar libros, reservar un libro ya sea en una biblioteca publica o privada,
por lo tanto se buscard crear distintas actividades para los usuarios para que asi suban de

nivel y obtengan cada vez mejores beneficios.

Por lo tanto con este programa se buscard crear una base de usuarios fieles que estén
enganchados a la aplicacion por los distintos beneficios que obtendran a medida que

utilicen “Libri” para proveerse de lecturas.

Ademas de lo anterior la comunidad lectora de Libri tendra la posibilidad de alcanzar el
estatus de “Mentor” el cual contard del beneficio de destacar las resefias que realice sobre
los libros que esté leyendo o que haya terminado, para asi crear perfiles destacados con
opiniones valoradas por los demas usuarios. Por lo tanto los clientes tendran un incentivo
adicional para terminar lecturas y resefiar libros con el fin de tener un reconocimiento por

parte de la comunidad de la aplicacion.

17.5. Postventa - servicio al cliente.
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Para completar la oferta de valor que Libri da a sus usuarios, se genera un servicio Post
venta con el cual se desea resolver inquietudes a los usuarios y con ello realizar una
experiencia Unica con la aplicacion hasta la adquisicion del libro. Inicialmente se desea
generar en la aplicacion un apartado de preguntas posibles y frecuentes que se puedan

buscar rapido y dar una solucion lo mas pronto posible.

Igualmente para casos especificos en los cuales se desee resolver un error en especial o
una duda que no esté catalogada como frecuente, se desea implementar la opcion de que
los usuarios dejen su consulta en un E-mail, para que en el transcurso de maximo 72 horas
se pueda dar una respuesta a los usuarios por medio de su correo registrado, resolviendo

la duda especffica y asi poder solucionar cualquier error.

Con esto se desea generar un acompafiamiento en todo el uso de la aplicacion, generando
soluciones efectivas para que los usuarios siempre prefieran quedarse en la aplicacion y
la puedan recomendar. Igualmente a medida de que la comunidad de la plataforma sea
mas grande, se puede pensar a futuro en tener otros medios de comunicacion que facilite
las dudas o uso de la aplicacion y que con esto Libri pueda ser pionera en prestar toda la

cadena de valor impecable a los usuarios.

Para ello se contard con un equipo pequefio que trabajard en resolver las dudas teniendo

en cuenta la rapidez de la respuesta, responder con vocabulario claro y entendible por
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todos es decir sin tecnicismos, un trato siempre personalizado, ya que se entiende que es

un miembro de la comunidad.
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18. Estudio de Operaciones

Descripcion y formalizacidn del proceso - Diagrama de flujo.

[ Tener un Smarphone ]

l

| Descargar la aplicacion (Play Store 0 AppStore) |

Crear una cuenta en la app (Libri), para generar su usuario |

|

Luego de crear la cuenta, ¢l usuario
debera responder unas preguntas para

definir gustos de lectura y que la app le
los sugeridos

realiza la

Seitalar cudles fucron esas
lecturas

( Ingresa al mend, donde le dard las
lecturas recomendadas segdn gustos

pregunta de

S|
si ha leido

18.2.

1e$ 0 no

Compra libro y lectura

Biisqueda de libro cidigo QR

Desplazamiento
libreria o Ebook

Distribucidn de planta e inversiones en infraestructura

El proyecto al ser un servicio prestado a través de plataformas digitales no contard con

una planta fisica, ya que los servidores se van a tercerizar a Microsoft Azure por lo tanto
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todas las reuniones que sean necesarias realizar se van a hacer por medio de herramientas
gratuitas como skype o Hangouts. Esto es posible ya que se va a contar maximo con cinco
personas, las cuales serian:

- Dos programadores, que pueden desarrollar remotamente y desde su computador

personal.

- Tres personas encargadas de temas administrativos, cuyas tareas asignadas pueden

ser consignadas en Google Drive.

Por lo tanto el proyecto al tener la particularidad de no contar con ningin componente
tangible se decidié alquilar una oficina para reuniones extraordinarios una vez al afio y

todo sera trabajado desde herramientas ofrecidas para hacer llamadas virtuales.

18.3. Costos operativos.

Este proyecto cuenta con la particularidad que funciona Unicamente a través de servidores
que deben estar prendidos las 24 horas del dia los 7 dias de la semana y los 12 meses al
afio, por lo tanto se va a contratar un servicio tercerizado para el hosting de servidores
para que la aplicacién funcione. Dentro de los oferentes que se encuentran en el mercado
con este tipo de servicios se decidid que se va a realizar con Microsoft Azure quienes

brindan un plan destacable de servidores.
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Esto significa que dependiendo del consumo del servidor se realiza un cobro mensual lo
que economiza el pago en los primeros meses de la aplicacion ya que el consumo del

servidor no serd muy alto al no tener un nimero grande de usuarios.

Dentro del panel de control en Microsoft Azure se puede realizar una simulacion de

costos:

REGICH: MIVEL:

Este de EE. UL v Uso general v

COMPUTE:

Gen 5, 2 vCore, 0,1752 Us$/hora ¥

1 x 1 127,90 USS
Servidarss Months ¥
Storage
100 x 0.115 USS 11,50 USS
= Por GB
Backup

REDUMNDAMNCIA:

GRS v

@ Mo hay cargos adicionales por el almacenamiento de copia de seguridad hasta el 100 % del total de su almacenamiento
- aprovisionado. El almacenamiento de copia de seguridad no se cobrard hasta el 1 de noviembre de 2018,

Almacenamiento de copia de seguridad adicional

100 X 0,200 US$ 20,00 USS

Por GB
L

()
m

Subtotal 159,40 USS



57

18.4. Inversiones en capital de trabajo.

Para el desarrollo de la aplicacion serd necesario contar dos programadores quienes se
tardarian aproximadamente cinco meses, por lo tanto, al ser un tiempo corto la forma de
realizar la contratacion sera por prestacion de de servicios. El valor de cada contrato se
contempla en 21.000.000 por cinco meses, en donde se realizardn pagos de forma

mensual por valor de 4.200.000 hasta la liquidacion del mismo
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19. Estudio Organizacional

19.1. Organigrama

Area Financiera

S

\ / Area de
Gerente Comunicaciones y
j \ Alianzas
Areade IT )
19.2. Descripcion del cargo y manual de funciones.

19.2.1. Gerente General

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO
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Ciudad Bogota D.C.

PUESTO DE Gerente General

TRABAJO

PERSONAS Area financiera, éarea de comunicaciones y alianzas; area IT
CARGO: (Tecnologia informatica)

OBJETIVO DEL PUESTO

Garantizar que se realicen oportuna y eficazmente todas las actividades para cumplimiento de

las metas y procesos administrativos, contables y operativos, igualmente contratos a integrantes

y regulacién de la parte legal de Libri.

ENTRENAMIENTO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO DEL PUESTO DE TRABAJO

Manejo de conflictos y negociacion.

Actualizacién en temas de contratacion.

Manejo de sistemas de informacién

Liderazgo de equipos de trabajo.

Actualizacion tributaria y financiera.

RESPONSABILIDADES FUNCIONES




60

EJECUTIVAS

Informar mensualmente o cuando él lo solicite, sobre los
diferentes estados de tesoreria, de cuentas y balances.
Presentar a la organizacion los planes, programas y proyectos

encaminados al logro del objetivo de Libri.

ADMINISTRATIVAS

Llevar, manejar y conservar las actas de reuniones.
Llevar, manejar y conservar los libros contables de Libri, la
correspondencia y demas documentos.

Administrar los equipos de Libri.

FINANCIERAS

Manejar la tesoreria consiguiendo fondos para financiar los
faltantes o efectuando inversiones de corto plazo con los
excedentes resultantes

Velar porque la contabilidad de Libri se lleve en forma
actualizada y eficiente y wvelar para que se produzcan

cumplidamente los balances de cada ejercicio contable.

DE GESTION HUMANA

Dirigir y responder por todos los procesos y programas de
Gestion Humana como reclutamiento, Seleccion,
Contratacion, Induccion, Entrenamiento, Capacitacion 'y

Desarrollo, Evaluacion del Desempefio, Promocién vy
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Ascenso y Desvinculacion del personal.
e Dirigir, coordinar, supervisar y controlar a todos los

empleados de Libri.

19.2.2. Area financiera y contable

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Ciudad Bogota D.C.
PUESTO DE Financiera y contable Libri
TRABAJO

OBJETIVO DEL PUESTO

Garantizar que se realicen oportuna y eficazmente todos los pagos de Libri (servicios publicos,
arriendos, nomina, proveedores, contratistas y demas), los Comprobantes Contables y el control

y seguimiento a las Cuentas Bancarias, presupuesto y demés.

ENTRENAMIENTO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO DEL PUESTO DE TRABAJO
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Manejo de Bancos

Pagos en general

Manejo de libro diario contable
Manejo de Flujo de caja

Control en presupuesto

RESPONSABILIDADES FUNCIONES

COMERCIALES

Identificar clientes potenciales (empresas Yy organizaciones)

para vender los servicios ofrecidos.

ADMINISTRATIVAS

Participar en la realizacion de estudios técnicos, elaboracion
de informes, propuestas y recomendaciones.

Preparar y presentar los Informes de Seguimiento de la
Unidad financiera y contable.

Diseflar instrumentos para llevar registros y controles que
faciliten la administracion, la optimizacion y el seguimiento a

los proyectos.

FINANCIERAS

Realizar la gestion de preparacién y coordinacién de los

presupuestos referente a las operaciones corrientes como de




63

inversion y financiacion a largo plazo.

19.2.3. Area comunicaciones y alianzas

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Ciudad y fecha

Bogota D.C.

PUESTO DE

TRABAJO

Area de comunicaciones y alianzas

OBJETIVO DEL PUESTO

Concretar alianzas y convenios que tendran como objetivo principal la busqueda de productos y

servicios que satisfagan necesidades personales, familiares, profesionales, culturales, sociales, de

bienestar y de desarrollo personal en cada uno de los usuarios, igualmente por medio de las

diferentes estrategias de comunicacion y marketing, y responder por la gestion comercial de Libri.

ENTRENAMIENTO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO DEL PUESTO DE TRABAJO

Manejo de etiqueta y protocolo.

Actualizacién en temas de ventas de servicios.
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Relaciones Publicas

Manejo de sistemas de informacion

Liderazgo de equipos de trabajo.

RESPONSABILIDADES FUNCIONES

COMERCIALES

Proponer y desarrollar mecanismos que permitan establecer
las necesidades de los usuarios que podrian ser satisfechas a
través de Libri..

Definir y comercializar el Portafolio de Servicios de Libri.
Controlar 'y hacer seguimiento y mantenimiento a los
convenios existentes.

Dar a conocer los convenios orientados a los usuarios. y
obtener su retroalimentacion respecto a los mismos.

Disefiar, planear, desarrollar y evaluar los servicios (calidad,
receptividad, oportunidad, etc.).

Realizar  estrategias de promocién de los servicios
(comunicacion, publicidad, etc.).

Mantener activas las publicaciones escritas y electronicas con
la presentacion de los servicios y convenios.

Velar y responder por el cumplimiento de las metas,
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indicadores, planes y programas del area.

e Apoyar a la Gerencia general, con el fin de gestionar y
establecer vinculos con instituciones de nivel regional,
nacional, para desarrollar alianzas estratégicas encaminadas a
compartir recursos, metodologias y resultados que potencien a

libri.

FINANCIERAS

e Establecer reuniones con el éarea financiera para
determinar los costos a implementar en cada una de las

estratégias.

19.2.4. Area de IT

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Ciudad

Bogoté D.C.

PUESTO DE

TRABAJO

Soporte IT
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OBJETIVO DEL PUESTO

Inspeccionar 'y ejecutar actividades de mantenimiento correctivo y preventvo en la
infraestructura de IT a los usuarios mejorando la productividad de tareas laborales, partiendo
desde el funcionamiento de cada maquina, aplicacion y/o herramienta que sea necesaria Yy

respaldando funcionamiento de las mismas.

ENTRENAMIENTO REQUERIDO PARA EL DESEMPENO DEL PUESTO DE TRABAJO

Técnico en sistemas y administracion de redes.
Especialista en tecnologias de Informética.

Operacién y mantenimiento de equipos de almacenamiento

RESPONSABILIDADES FUNCIONES

e Realizar mantenimientos preventivos y/o correctivos que
impliquen afectacion del servicio.

e Garantizar el funcionamiento de los equipos informaticos de

ADMINISTRATIVAS Libri.

e Realizar copias de respaldo de informacion que se tenga en
Libri, como algo preventivo.

e Realizar soporte sobre los equipos y deméas requerimientos

que surjan para el cumplimiento de las labores con respecto a
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las tecnologias de la informacion.

GESTION HUMANA e Socializacion de Sistemas de informacion de la compafiia.

19.3. Requisitos legales del proyecto

Para el proyecto se estiman las siguientes reglamentaciones:

Por parte de la Camara de Comercio, se solicitan datos minimos para cualquier
proyecto, los cuales son:

- Registro como persona Juridica (Libri)

- Definir actividad economica: Actividades de desarrollo de sistemas informaticos
(planificacion, andlisis, disefio, programacion, pruebas), codigo CIIU: 6201.
-Formulario RUES.

-RUT de la empresa o persona juridica encargada.

- Abrir una cuenta bancaria para la empresa.

Igualmente para los proyectos como aplicaciones o de tecnologias de la
informacion existen otro tipo de reglamentaciones o normas a seguir para la

evaluacion del proyecto y su ejecucion, las cuales son las siguientes:

- Ley 1581 de 2012. Disposiciones Generales Para la Proteccion de Datos

Personales; Esta norma establece principios para el tratamiento de los datos



https://www.ccb.org.co/Tramites-y-Consultas/Mas-informacion/Formulario-del-Registro-Unico-Empresarial-y-Social-RUES
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personales, donde se aclara al duefio de dichos datos el tratamiento y finalidad que

se le dard a la informacion suministrada.

19.4. Gastos administrativos

El capital humano que requeriria Libri para su desarrollo y posteriormente para para su

sostenimiento en el tiempo es el siguiente:

Programadores: los programadores serd la persona la cual se contratard para el desarrollo
de la aplicacion y consecutivamente después de culminado el desarrollo, serd la persona
encargada de realizar correccion de errores que surjan en la app, asi como la introduccion

de actualizaciones a la aplicacion.

Gerente general: Sera la persona encargada de garantizar que se realicen oportuna y
eficazmente todas las actividades para cumplimiento de las metas y procesos
administrativos, contables y operativos, igualmente contratos a integrantes y regulacion

de la parte legal de Libri.

s 8,50% 1% ¥ % % 8,33% 1% 8,33% 4,16%
Selario  Auxilio Transporte  Salud Pension  ARLRiesgo1 Caja de compenscion  Sena ICBF Cesantias  intereses de casantias Prima de servicios Vacaciones  Total
Gerente generzl S 88116 § 5.0 5 70390 § Wi S 43S 1006 § 16582 § UM S TIORE § TG S TI0ME $MA8E S13669%
Gerente Comunicacionesyalianzes  § 818,116 § 902§ 0390 § %IM S 43S 7006 § 16562 § uM S TOME § TS 5 TI0483 SMAM9E 513669%

Gerente Financiera § 88116 § 97032 5 030 § B 5 4w $ 37006 § 16562 § UG TION § TGS S TIOR8 SI4A963 51366.9%




69

Gerente financiero: Serda la persona encargada de llevar a cabo todas las actividades
financieras de Libri, informes, pagos y demas, en este caso se contara con un contrato por
horas y dias en los cuales debera realizar su trabajo, en este caso el gerente financiero

trabajard 96 horas al mes, es decir un salario mensual por: $400.000.

Gerente comunicaciones y alianzas: Sera la persona encargada de llevar toda la parte
comercial de Libri y todos los convenios que se realicen para el funcionamiento de Libri,

esta persona trabajard 120 horas al mes con un costo de $500.000 mensual.

Gerente de Tecnologias de la informacion: Sera la persona encargada de desarrollar la
aplicacion y de velar por el buen funcionamiento de la misma y de toda la tecnologia que
se maneja en Libri, igualmente tendra un contrato por horas, para validacion de servidores
y demas, se contempla que la persona trabajara 48 horas al mes por un costo de $840.000

al mes.

19.5. Metodologias de Motivacion

Para libri los trabajadores que hagan parte de su equipo de trabajo seran la fuerza
primordial, por lo tanto se enfocard en brindar todas las herramientas y posibilidades que
estén al alcance para tener a todo el personal en condiciones optimas en pro de desarrollar

las tareas que forma eficiente.
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El empoderamiento serd una de las metodologias que se aplicaran en mayor medida para
motivar a los colaboradores de Libri, esto es debido a que una persona empoderada esta
dispuesta a realizar las tareas asignadas no por obligacion, si no por un deseo de aportar a
la organizacion, ya que sentird que las metas organizacionales cumplidas serdn como

logros personales alcanzados, al ser este parte indispensable para cumplirlas.

Por lo tanto constantemente se realizaran reuniones donde se den actualizaciones de como
va la organizacién y se crearan espacios en donde los colaboradores puedan expresar
inquietudes e ideas respecto al rumbo o proyectos de Libri. Con esto también es necesario
enfocar en los equipos de trabajo que se creen dentro de la empresa espacios en donde los

integrantes puedan ser parte activa de los proyectos que se ejecuten.

Otro factor en las metodologias de motivacion dentro de Libri serdn la creatividad e
innovacién, por lo tanto cualquier idea aportada por los trabajadores serd considerada, de
igual forma ninguna idea sera descartada para asi crear una cultura organizacional en
donde no exista miedo al fracaso. Y con esto desarrollar un ambiente de trabajo en donde
se generen constantemente ideas que puedan mejorar los procesos que se ejecuten dentro

de la organizacion.

El reconocimiento también sera parte importante dentro de la cultura de motivacién en
Libri, ya que el personal sentira que sus aportes son valorados y reconocidos, y asi poder

destacar las buenas practicas realizadas por el personal. Con el reconocimiento pulblico y
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por el jefe inmediato se implementardn recompensas extrinsecas como ascensos Yy
horarios flexibles, de forma que el esfuerzo sea recompensado para las personas que dan

lo mejor de si y estan en busca de la mejora constante.

19.6. Mecanismos de Liderazgo

Dentro de las metodologias estudiadas a se plante6 que las que méas se acoplan a la vision
que se tiene del clima de trabajo dentro de la organizacién Libri son las siguientes

mecanismos:

e Lider carismatico:

En lo propuesto por el mecanismo del lider carismatico se indica que este estilo de
liderazgo debe ser ejercido por personas que poseen caracteristicas de directivos
extraordinarios y que inspiran a trabajar con coraje y responsabilidad, también deben de
poseer unas fuertes bases intelectuales y tiene como prioridad el bienestar de sus
colaboradores. Este mecanismo de liderazgo se concibe en el personal cuando perciben
ciertos comportamiento y habilidades en la persona que estd a cargo de los grupos de
trabajo y asi estos le atribuyen cualidades de una persona comprometida, razonable, eficaz
y resolutiva, y es en este escenario cuando se genera al lider carismatico. Los ejemplos
reales de esta metodologia de liderazgo se encuentran personas como John F. Kennedy,

Steve Jobs (Apple Computers) y Vicente Fox.
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El lider carismatico, debe de ser percibido por sus colaboradores como alguien sabio sin
temor a equivocarse, lleno de conocimiento, audaz y con unos fuertes valores que los
muestre a cada una de las facetas de su vida con los cuales facilite en trabajo en los
equipo. También se le debe de atribuir cualidades propositivas, en donde siempre aporta
ideas y un nuevo enfoque para la solucion de un problema, y siendo igual de importante
que pueda transmitir sus ideas de forma clara para aportar sus atribuciones a todo el

equipo de trabajo.

Para que el mecanismo de lider carismatico se pueda llegar a dar dentro de la
organizacion entre el jefe y los seguidores se tiene que formar un estrecho lazo de
confianza en donde se da un fenémeno psicologico de “transferencia” que ocurre cuando
el personal deposita plena confianza en su lider. Los lideres carismaticos deben de contar
con un alto sentido del deber con la organizacion, por lo tanto deben de compartir sus

metas personales con las de la empresa para que de esta forma exista un compromiso real.

Otro de los mecanismos de liderazgo que se quiere implementar dentro de Libri es el

siguiente:

e Liderazgo Transformacional:

Este mecanismo de liderazgo se logra cuando los lideres despiertan es uns colaboradores
sus mejores facultades que estan encaminadas a la mejora de trabajo en equipo y

realizacion de procesos, asi logrando incrementar la confianza y deseos de trabajar en la
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organizacion, lo que generar con el tiempo es una transicion gradual del personal de
concebirse como individuos que trabajan para alcanzar logros personales no relacionados
con los demas a un grupo de trabajo unido que trabaja en pro de alcanzar las metas

organizacionales propuestas.

Segln lo expuesto por Bass y Avolio (1990), esta clase de metodologia de liderazgo logra
dar resultados cuando corren los siguientes escenarios: Los lideres son mentores para sus
colaboradores y son un modelo a seguir; Los jefes pueden entender las necesidades de
cada una de las persona que tiene a cargo por lo tanto puede satisfacerlas de manera
particular segun el colaborador; y son un catalizador para estimular la buUsqueda de
conocimiento de sus subordinados. Por lo tanto los escenarios anteriormente descritos

representan los componentes esenciales del liderazgo transformacional.

22.1Indicadores de gestion.

Los indicadores de gestién que se utilizaran para controlar los aspectos que intervienen en

libri serén los siguientes:

Objetivo Indicador Unidad de medida [Objetive _[Frecuenciade medicion [Optimo  |Tolerable |Deficiente |Resultado [Responsable
Garantizar la sostenibilidad del negocio. Incremento de capital Porcentaje 2% |Anual 15% Gerente Financiero
Mejorar los ingresos de las unidades de negacio. Participacion en ventas de libros con alianzas [Porcentaje 10%  [Anual 8% Gerente general
‘Inn‘ementar la satisfaccion de los clientes, Satisfacion del cliente Porcentaje 75%  [Bimensual 65% Gerente de marketing
Mejorar la calidad de atencion. Quejas Porcentaje 5% |mensual & (Gerente de marketing
Facilitar la gestion del capital humano, Satisfaccion laboral Porcentaje 80%  [Anual % Gerente general
Monitorear |z cantidad de descargas realizadas. # Descargas Porcentaje 50%  |mensual 45% Gerente IT

Mantener actuliazado la cantidad de producto disponible. |Cantidad de inventario Porcentaje 80%  |mensual 5% Gerente Financiero
Incrementar la retencion en la aplicacidn. Retencion en la app Porcentaje 30%  |mensual wh Gerente IT

mantener interation en redes sociales interacion en redes sociales Porcentaje 80%  mensual 0% Gerente de marketing
(Garantizar fucionamiento de la aplicacion. [Tiempo en linea Porcentaje 100%  |mensual 95% Gerente IT
Minimizacion de errores en |a aplicacion. Funcionamiento de a aplicacion Porcentaje 100%  |mensual 95% Gerente IT
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Incremento de capital: Este indicador se refiere a mantener la sostenibilidad del
negocio asi como tener un porcentaje Optimo de utilidad al afio correspondiente al

20%.

Participacion en ventas de libros con alianzas: Con este indicador se pretende
mejorar la cantidad de participacion de ventas de nuestras alianzas mediante la

utilizacién de la aplicacion libri.

Satisfaccion del cliente: Al realizar la medicion de la satisfaccion de los clientes
nos permite realizar ajustes en el servicio que presta libri, y conocer la opinidn y/o

percepcion que se tiene de la aplicacion.

Quejas: Al medir las quejas realizadas por los usuarios de libri, se pretende
realizar mejoras que respondan a dichas quejas y que los usuarios se sientan

escuchados y satisfechos.

Satisfaccion laboral: Se pretende que se tenga una Satisfaccion laboral dptima

donde cada empleado se sienta agusto de pertenecer a libri.

Descargar: este indicador es muy importante dado a que pretende medir la

cantidad de descargas que se realizan mensualme nte.



75
Cantidad de inventario disponible: Se pretende realizar control del inventario
disponible por parte de las alianzas para tener en tiempo real los productos

disponibles para adquisicion mediante el uso de la aplicacion.

Retencién en la aplicacion: Este aspecto medir es importante para la sostenimiento
del modelo de negocio dado a que a mayor retencion de personas en la aplicacion
més cantidad de anuncios recibird el usuario y por ende se incrementan los

ingresos por publicidad.

Interaccion en redes sociales: Al tener una red social activa se pretende crear una
comunidad en torno a la aplicacién con lo cual se puedan reducir brechas entre los

usuarios Y la empresa, y con esto asegurar el buen nombre de Libri.

Tiempo en linea: El objetivo es que la aplicacion no sufra de ninguna caida por
servidores, por lo que se fija este indicador para asegurar que en caso de

eventualidad sea vital resolverlo cuando lo mas pronto posible.

Reduccion de errores: Lo que se busca con este indicador es tener al minimo los
errores en la programacion para mantener funcionando al 100% todas las
funcionalidades de la aplicacion y asi no generar malas experiencias a los

usuarios.



20.1.

En el siguiente presupuesto se establece los posibles gastos que tiene el proyecto a nivel

Presupuesto

20. Estudio financiero

mensual y anual para su funionamiento.

20.2.

Presupuesto Mensual Al afo
Salarios $3.106.996,00 $33.083.952,00
Contratos $8.400.000,00 $42.000.000,00
Publicidad $1.939.700,00 $23.276.400,00
Oficina - $114.000,00
Servidor $179.335,84 $1.255.350,88

Servidor base de

5501.392,16

$3.509.745,12

Inscripcion anual

5410.068,00

Inversiones en

$600.000,00

Licencias

5$83.333,33

51.000.000,00

Total

514.210.757,33

105.249.516,00

Supuesto Probable
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En el supuesto, se determinan los ingresos y egresos que se pueden generar en el

escenario mas probable que puede tener el proyecto para determinar los gastos e ingresos

que se establecen en este escenario los 5 afios proyetados con datos probables; en la

columna izquierda se ve en detalle de cada cifra, a que pertenece y como se calcula.
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Supuestos Escenario Probable Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
INGRESOS
Mercado objetivo 1129410 1.129.410 1,129.410 1.129.410 1,129.410
% de usuarios 2,66% 5,31% 10,63% 21,25% 42,50%
Numero de usuarios incrementa el 100% cada afio 30.000 60.000 120.000 240.000 480.000
Numero de usuarios mensuales 2,300 5.000 10,000 20.000 40,000
Valor de impresiones x cada 1000 usuarios 1USD, ve 3 anuncios. 510 510 9 9 510
TRM proyectada $3.275 $3.350 $3.105 $3.128 $3.194
IPC 3,26% 3,51% 3,51% 3,51% 3,51%
% usuarios que compran un libro 26,60% 26,60% 26,60% 26,60% 26,60%
valor promedio del libro en pesos 546,941 548,589 550,294 §52.059 §53.887
% de comision por venta pagaderas MV 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6%
Ingreso mensual por impresiones 51.436.506 54.183.313 §7.754.738|  515.624.360|  $31.911.390
Ingreso mensual Comisiones 5811610 51,680,195 53,478,339 §7.200.858|  514.507.216
prestamos recibidos $30.000.000
EGRESOS
Gastos Servicios
Plan movil gerencia Comunicacion y alianzas 5115000 5§119.037 §123.215 5127540 132,016
Plan movil area Tl 5115.000 5119.037 5123215 5127.540 5132016
Gastos de oficina virutal (Todo incluido) Final de afio §114.000 §114.000 51,000,000 51,000,000 51,000,000
Gastos personal
Contrato programadores desarrollo de la apliacion 5 meses| 48,400,000
Salario programador por horas, luego del desarrollo de la aplicacion| ~ $840.000 $840.000]  5840.000{ $2.520.000] $11.760.000
Salario gestor financiero, por horas de trahajo 5400000 5400000 54000000  54.548.157|  57.846.328
Salario gestor comunicaciones, por horas de trabajo £500.000 54000000  S14e4.643|  §7580.261|  $10.984.859
Salario Gerente general, termino indefinido|  $1.366.996 61.697.973|  $1.330.804|  51.570.868|  §5.963.209
Gastos Operacionales
Servidor base dedatos|  §5.099.512| §  5.235.496,38 | § 5.444523,75 | §5.862.577,50 | §6.698.685,00
Servidor de transferencia §179.336 §185.631 6152146 §158.890 §205.872
Subcripcion a tiendas virtuales anual (App Store y Play store) §406.100 §420.354 §435.109 §450.381 $466.189
Licencias anual|  51.000.000 510351000  $3.071432] 54109039  $5.147.867
(Gastos sistema de puntos (5% de los ingresos por comision) 540.580 584.010 §173.517 5360.043 §745.361
Costo Codigo Q| 56.560.352 56.791.241 57.029.614 §7.276.353 57,531,753
Inversion en tecnologia 5600.000 5600.000 5600.000 5600.000 5600.000
Gastos Publicidad
Logo un solo pago 5416.500 0 0 0 0
|dentidad Corperativa un solo pago §535.500 0 0 0
Pagina web pago anual 5987.700 51,022,368 51,058,253 61,095,398 61,133,847
IMarketing digital £500.000 56,000,000 57.210.600 58,253,092 59,289,684




20.2.1. Préstamo
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El préstamo que se genera ya que para el afio 1 se generan algunos gastos adicionales que
generan perdida en el estado de resultados, por lo cual para tener una base para posibles
gastos se genera el préstamo.

TABLA PRESTAMO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRESTAMO $30.000.000 $24.000.000 $18.000.000 $12.000.000 $6.000.000
PAGO INTERESES $8.400.000 $6.720.000 $5.040.000 $3.360.000 $1.680.000
PAGO CAPITAL $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000 $6.000.000
TOTAL AL ANO $14.400.000 $12.720.000 $11.040.000 $9.360.000 $7.680.000
PAGO AL MES $1.200.000 $1.060.000 $920.000 $780.000 $640.000
20.2.2. Flujo de cajay balance general probable
Se detalla el flujo de cajay balance de escenario probable del afio 1 al afio 5
Afio 1 |
FLUJO DE CAJA PEG
INGRESOS ventas $56.170.584
Saldo inicial 0 costos ventas 563.403.612
Prestamos recibidos $30.000.000 PAGO INTERESES $8.400.000
Ventas netas §56.170.584 Amortizacion inver 58.600.000
Total $86.170.584 Total egresos $80.403.612
EGRESOS TOTAL -524.233.028
Costo de ventas 515.305.960
Gastos administrativos 548.097.652
Intereses + capital 514.400.000
Total $77.803.612
INGRESOS -EGRESOS $8.366.972
SALDO FINAL $8.366.972
BALANCE GENERAL
ACTIVOS FIJOS PASIVO
CUENTA EFECTIVO 58.366.972
ACTIVOS FIIOS $34.400.000
BANCO $24.000.000
CAPITAL SOCIAL $43.000.000
UTILIDAD ACUMULADA -$24.233.028
TOTAL PATRIMONIO $18.766.972
TOTAL $42.766.972 TOTAL $42.766.972




AND 2
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FLUID DE CAJA PEG
INGRESOS wentas 565.493.503
Saldo iniciz 58.366.572 Costos wentas 567.366.795
Prestamos recibidos %0 Amortizacion inver 52.600.000
Wentas netas 569.493.503 FAGO INTERESES 56.720.000
Total 559493503 Total egresos 582.686.796
EGRESDS TOTAL -513.193.253
Costo de wentas 517 317 876
Gastos administrativos S50.048.520
ntereses + capita 512.720.000
Total SE0.086.7596
NGRESOS -EGRESOS -510.553.253
SALDO FIMAL -52.226.321
BALAMCE GEMERAL
ACTIVOS FUOS PASIVO
CUENTA EFECTIVO -52.226.321 BANCO 518.000.000

ACTIVOS FUOS

2
525.800.000

CAPITAL SOCIAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO
UTILIDAD ACUMULADA

543.000.000

TOTAL PATRIMONIO 55573670
TOTAL 523.573.679 TOTAL 523.573.679
AMO 3
FLLIO DE CAJA PEG
INGRESOS wentas 513299
Saldo inicia -52.226.321 COStos Ventas 5B7.624.808
Prastamos recibidos 5 Amortizacion inver 58.600.000
\entas netas 5137 995777 PAGO INTERESES 55.040.000
Total 5132.998.777 Totzl egresos $101.264.808
EGRESDS TOTAL 531.733.969
Costo de ventss 520.973.436
Gastos administrativos 565651372
ntereses + capita 511.040.000
Total 598.664.208
MGRESOS -EGRESOS 534.333.569
SALDO FIMNAL 532.107.6438
BALAMCE GEMERAL
ACTIVOS FUDS PASIVD
Cuenta efectivo 532.107.648

VL)

Activos fijos

517.200.000

BAMNCO 12000000

CAPITAL SOCIAL 543.000.000

UTILIDAD DEL EIERCICIO 531.733.965

UTILIDAD ACUMULADA -537.426.321

TOTAL PATRIMIONID 537.307.648

TOTAL 543.307.648 TOTAL 549.307.648
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ARO 4
FLLIO DE CAJA PEG
INGRESDOS Ventas 5270.180.087
Saldo inicis 532.107.648 Costos ven 5237.846.412
Prestamos recibidos S0 Amortizacion inver 5E.600.000
Wentas neias S270.180.097 “=go intereses 53.360.000
Total 5270.180.097 Totzl Gastos 5249806412
EGRESDS TOTAL 520373 685
Costo de wentas 525.005.551
Gastos administrativos 5212 .540.850
ntereses + capita 58 _3£0.000
Total 5247.206.412
ngresos - Egresos 522.973.685
SALDO FIMNAL 555.081.333
BALAMCE GEMERAL
ACTIVOS FUOS PASIVD
Cuenta efectivo 555.081.333
§600000
Banco 56.0:00.000
CAPITAL 3OCIAL 543.000.000
UTILIDAD DEL EJERG 520.373.685
UTILIDAD ACUMULA -5E5.682.352
TOTAL PATRINMION IO S557.681.333
TOTAL 553.581.332| TOTAL S63.681.333
ARIO 5
FLUJD DE CAIA PEG
INGRESOS Ventas 5554.116.915
Saldo inicia 555.081.233 Costos ventas S485.104.058
Prestamos recibidos s Amortizacion inv 58.600.000
entas netas 54 PE=zo intereses 51.6580.000
Total 5554.115.915 Totzal Gastos 5495 384.058
EGRESOS TOTAL S55.732.857
Costo de wentas 531.859 383
Gastos administrativos 5453.244.675
ntereses + capita 57.680.000
Total 5492 784.058
ngresos - Egresos 561.232. 857
SALDO FIMAL 5116.414.1390
BALAMCE GEMERAL
ACTIVOS PASIVO
Cuenta efaectivo 5116 414 130
Activos fijos S0
Banco S0
Capital sociz 5432 000000
Utilidad ejecicio S5E 732857
Utilidad acumul3 333
Total patrmonio 4.120
TOTAL 5116.414.120 TOTAL 20




20.2.3. Estado de resultados escenario probable

Probable

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2

Ventas Netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de administracion y ventas

Utilidad Operacional

otros egresos

Utilidad Antes De Impuestos

Provision para impuesto de renta

Utilidad Neta

$69.493.503
$17.317.875,61
$52.175.627
547.078.044
$5.097.583
$2.970.876
§2.126.707
425341,4018
51.701.366

Probable

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1

Ventas Netas $56.170.584
Costo de ventas 515.305.960
Utilidad Bruta 540.864.624
Gastos de administracion y ventas $45.223.652
Utilidad Operacional - $4.359.028
otros egresos 52.874.000
Utilidad Antes De Impuestos -$7.233.028

Provision para impuesto de renta

Utilidad Neta
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Probable

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 3

Ventas Netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de administracion y ventas

Utilidad Operacional

otros egresos

Utilidad Antes De Impuestos

Provision para impuesto de renta

Utilidad Neta

$132.998.777
$20.973.435,75

5112.025.341
$62.694.220
$49.331.121
$3.957.152
$45.373.960
9074793,306
$36.299.175

Probable

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 4

Ventas Netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de administracion y ventas

Utilidad Operacional

otros egresos

Utilidad Antes De Impuestos

Provision para impuesto de renta

Utilidad MNeta

$270.180.097
$25.005.551,43

5245.174.545
$208.779.912
536.394.633
$4.060.948
$32.333.685
6466736,958
$25.866.948

Probable

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 5

Ventas MNetas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gastos de administracion y ventas

Utilidad Operacional

otros egresos

Utilidad Antes De Impuestos

Provision para impuesto de renta

Utilidad Neta

$554.116.915
$31.859.382,88

$522.257.532
$449.076.288
$73.181.245
$4.168.388
$69.012.857
13802571,42

$55.210.286
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21. Indicadores financieros en otros posibles escenarios

21.1. Supuesto pesimista
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Se realiza un supuesto con detalle de ingresos y egresos en el esenario pesimista, es decir

con los nimeros mas bajos que puede tener el proyecto en los 5 afios.

Supuestos Escenario Pesimista Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Mercado objetivo 1.129.410 1.129.410 1.129.410 1.129.410 1.129.410
% de usuarios 0,89% 1,77% 3,54% 7,08% 14,17%
Numero de usuarios incrementa el 100% cada afo 10.000 20.000 40.000 80.000 160.000
Numero de usuarios mensuales 833 1.667 3.333 6.667 13.333
Valor de impresiones x cada 1000 usuarios 1USD, ve 3 anuncios. 510 510 59 59 510
TRM proyectada $3.275 $3.350 $3.105 §3.128 $3.194
IPC 3,26% 3,51% 3,51% 3,51% 3,51%
% usuarios que compran un libro 26,60% 26,60% 26,60% 26,60% 26,60%
valor promedio del libro en pesos 546,941 548.589 §50.294 §52.059 553.887
% de comision por venta pagaderas MV 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6%
Ingreso mensual por impresiones 5159.656 5464.813 $861.638 $1.736.040 53.545.710
Ingreso mensual Comisiones 5270.537 5560.065 51.159.446 $2.400.286 54.969.072
EGRESOS
Gastos Servicios
Plan movil gerencia Comunicacion y alianzas 5115.000 5119.037 $123.215 $127.540 5132.016
Plan movil area Tl 5115.000 5119.037 §123.215 §127.540 5132.016
Gastos de oficina virutal (Todo incluido) Final de sfio 5114.000 5118.001 $122.143 5126.430 5130.868
Gastos personal
Contrato programadores desarrollo de |a apliacion 5 meses $8,400,000 - -
Salario programador por horas, luego del desarrollo de la aplicacion 5840.000 5840.000 51.630.000 51.738.968|  51.800.006
Salario gestor financiero, por horas de trabajo $400,000 §414,040 §517.552 §535.718 $554,521
Salario gestor comunicaciones, por horas de trabajo §500.000 §517.550 §625.002 §646.940 $669.647
Salario Gerente general, termino indefinido §1.366.596 §1.414,578 §1.464,643 §1.516.052 §1.569.266
Gastos Operacionales
Servidor hase de datos $5.050.951 5.096.148 5.165.821 2.305.173 3.383.875
Servidor de transferencia $179.336 §185.631 $192.146 $198.390 $205.872
Subcripcion a tiendas virtuales anual (App Store y Play store) 5406.100 5420354 5435.109 5450381 5466.189
Licencias anual|  $1.000.000|  $1.035.100 §1.071.432 $§1.109.039|  $1.147.567
Gastos sistema de puntos (5% de los ingresos per comision) 513.527 528.003 557.972 §120.014 $248.454
Costo Codigo Q| $6.560.952|  $6.791.241 $7.029.514 §7.276.353|  $7.531.753
Inversion en tecnclogia 5600000 - -
Gastos Publicidad
Logo un solo pago 5416.500 - -
Identidad Corporativa un solo pago $535.500 - -
Pagina web pago anual $987.700 $1.022.368 $1.058.253 $1.095.398 $1.133.847
Marketing digital $500.000 §517.550 §535.716 §554.520 $572.583




21.1.1. Flujo de caja pesimista
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En el flujo de caja para el escenario pesimista se puede evidenciar que en este caso se

generarian un ingreso o utilidad a partir del afio 5, tomando los datos mas bajos que

puede tener el proyecto.

Pesimista
INGRESOS TOTAL ANO 1 TOTAL ANO 2 TOTAL ANO 3 TOTAL ARO 4 TOTAL ANO 5
saldo inicial -$100.138.229 -$52.344.102 - $55.062.276 - $33.761.875
Por impresiones $1.915.875 $5.577.750 $10.339.650 $20.832.480 $42.548.520
Por comisiones $2.975.903 $6.431.251 $13.313.976 $27.562.592 $57.060.078
TOTAL INGRESOS $4.891.778 $12.009.001 $23.653.626 $48.395.072 $99.608.598
EGRESOS
Gastos Servicios $2.874.000 $2.974.877 $3.079.296 $3.187.379 $3.299.256
Gastos Personal $79.283.952 $38.238.811 $51.446.363 $53.252.131 $55.121.280
Gastos Operacionales $14.932.355 $15.906.446 $16.703.398 $17.967.804 $20.181.686
Gastos Publicidad $7.939.700 $7.232.968 $7.486.845 $7.749.634 $8.021.646
TOTAL DE EGRESO $105.030.007 $64.353.103 $78.715.902 $82.156.947 $86.623.868
Saldo final -$100.138.229 -$52.344.102 - $55.062.276 - $33.761.875 $12.984.730
21.1.2. Estado de resultados pesimista
| Pesimista |
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1
Ventas Netas $15.305.960
Costo de ventas $14.932.355
Utilidad Bruta $373.605
Gastos de administracion y ventas $87.223.652
Utilidad Operacional - $86.850.047
otros egresos $2.874.000
Utilidad Antes De Impuestos - $89.724.047
Provision para impuesto de renta
Utilidad Neta
Pesimista |
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2
Ventas Netas $12.009.001
Costo de ventas $15.906.446
Utilidad Bruta - $3.897.446
Gastos de administracion y ventas $31.005.842
Utilidad Operacional - 534.903.288
otros egresos S2.974.877
Utilidad Antes De Impuestos -$37.878.165

Provision para impuesto de renta

Utilidad Neta




Pesimista

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 3
Ventas Netas $23.653.626
Costo de ventas $16.703.398
Utilidad Bruta $6.950.228
Gastos de administracion y ventas $43.959.518
Utilidad Operacional -$37.009.290
otros egresas $3.079.296
Utilidad Antes De Impuestos - $40.088.585
Pravision para impuesto de renta
Utilidad Neta
Pesimista
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 4
Ventas Netas $48.395.072
Costo de ventas 517.967.804
Utilidad Bruta $30.427.269
Gastos de administracion y ventas 545.502.497
Utilidad Operacional -515.075.228
otros egresos 53.187.379
Utilidad Antes De Impuestos - $18.262.607
Provision para impuesto de renta -3652521,415
Utilidad Neta -$14.610.086
Pesimista
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 5
Ventas Netas $99.608.598
Costo de ventas 520.181.686
Utilidad Bruta $79.426.912
Gastos de administracion y ventas $63.142.926
Utilidad Operacional $16.283.986
otros egresos 53.299.256
Utilidad Antes De Impuestos $12.984.730
Provision para impuesto de renta 2596946,052
Utilidad Neta $10.387.784
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21.2. Supuesto optimista
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En el supuesto optimista, se toman los posibles ingresos y egresos que puede tener el

proyeto con los valores mas altos y los mejores que puede generar el proyecto

| Supuestos Escenario optimista Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
INGRES0S
Mercado objefive 1.129.410 1.129.410 1.129.410 1.129.410 1.129.410
% de usuarios 4,43% 8,85% 17,71% 3542% 70,83%
Numero de usuarios incrementa el 100% cada afio 50.000 100.000 200.000 400.000 800.000
Numero de usuarios mensuales 4,167 8.333 16.667 33333 66.667
Valor de impresiones x cada 1000 usuarios 1USD, ve 3 anuncios. 510 510 59 59 510
TRM proyectada $3.275 $3.350 $3.105 53.128 53.194
IPC 3,26% 3,51% 3,91% 3,51% 3,51%
% usuarios que compran dos libros 26,60% 26,60% 26,60% 26,60% 26,60%
Valor promedio del libro en pescs 546.941 548.589 550,294 552.059 553.887
% de comision por venta pagaderas MV 5% 5% 5% 5% 5%
Ingreso mensual por impresiones $3.951.406| 511.620.313| $21.540,538| $43.401.000| 588.642.750
Ingreso mensual Comisiones 5$5.202.628| 510.770.479| $22.257.047| £46.155.346| $95.559.078
EGRES05
Gastos Servicios
Plan movil gerencia Comunicacion y alianzas §115.000 §119.037 §123.215 §127.540 §132.016
Plan movil area Tl 5$115.000 $119.037 $123.215 $127.540 5132016
Gastos de oficina virutal (Todo incluido) Final de afio §114.000| 520.500.000| $50.719.550| $51.780.256| $551.817.487
Gastos personal
Contrato programadores desarrollo de la apliacidn 5 meses
(2 programadores VLR 42.000.000) se pagara de forma mensual $8.400.000 R
Salario programador por horas, luego del desarrollo de la aplicacion $840,000( 52,520,000 $5.880,000( §7.560.000| 510.520.000
Salario gestor financiero, por horas de trahajo $1.366.996| 51.556.475| S56.151.501| 512.052.615| 55.415.594
Salario gestor comunicaciones, por haras de trabajo $1.366.996| 51.536.475| S56.151.501| 516.070.153| 5$23.538.384
Salario Gerente general, termino indefinido §1.366.996| $9.659.510| $6.550.394| $6.822.235| $7.846.328
Gastos Operacionales
Servidor base de datos $5.148.873| §5.374.848 | 55.723.226 | 56.419.983 | § 7.813.495
Servidor de transferencia §179.336|  5185.631| §192.146|  $158.390 5205.872
Subcripcion a tiendas virtuales anual [App Store y Play store) 5406,100( 5420354 5435108 450,381 5466,189
Licencias anual $1.000.000| §1.035.100| 53.071.432| 54.109.033| 55.147.367
Gastos sistema de puntos (5% de los ingresos por comision) §260.131|  5538.524| S51.114.852| 52.307.967| 54.777.954
Costo Codigo Qr $6.560.952| 56.791.241| 57.029.614| §7.276.353| 57.53L.753
Inversion en tecnologia $600.00010.000.000,04 20.000.000,00 $50.000.000 | $250.000.000
Gastos Publicidad
Logo un solo pago 5416.500 -
Identidad Corporativa un solo pago 5535.500 -
Pagina web pago anual $987.700| 51.022.368| $1.058.253| $1.085.398| §1.133.347
Marketing digital $500.000| $5.017.550| $8.176.116| $30.286.382| $51.063.073




21.2.1. Flujo de caja optimista

En el flujo de caja con el esenario mas positivo que puede llegar a tener el proyeto, se

puede evidenciar que se generan ganancias desde el afio 1.

87

Optimista

INGRESOS TOTALANO1  |TOTALANO2 TOTAL AfiO 3 TOTAL ANO 4 TOTALANO 5

Saldo inicial $17.030.693 $10.706.085 $12.450.765 $23.083.389
Por impresiones $47.896.875 $139.443.750 $258.491.250 $520.812.000 $1.063.713.000
Por comisiones $57.228.503 $123.677.901 $256.037.992 $530.049.850 $1.097.309.200
TOTAL INGRESOS $105.125.778 $263.121.651 $514.529.242 $1.050.861.850 $2.161.022.200
EGRESOS

Gastos Servicios $2.874.000 $23.356.876 $53.676.702 $54.841.205 $554.985.875
Gastos Personal $59.291.853 $135.514.325 $297.286.766 $510.060.029 $620.650.867
Gastos Operacionales $17.989.532 $32.311.398 $51.943.363 $98.338.049 $330.765.310
Gastos Publicidad $7.939.700 $61.232.968 $99.171.645 $364.539.178 $613.890.723
TOTAL DE EGRESO $88.095.085 $252.415.567 $502.078.476 $1.027.778.461 $2.120.292.774
Saldo final $17.030.653 $10.706.085 $12.450.765 $23.083.389 $40.729.425

21.2.2. Estado de resultados optimista

|Optimista |

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1

Ventas Netas 5105.125.778
Costo de ventas 517.989.532
Utilidad Bruta $87.136.246
Gastos de administracion y ventas $67.231.553
Utilidad Operacional $19.904.693
otros egresos 52.874.000
Utilidad Antes De Impuestos $17.030.693
Provision para impuesto de renta 53.406.139
Utilidad Neta $13.624.554
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Optimista

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2

Ventas Netas 5263.121.651
Costo de ventas 532.311.398
Utilidad Bruta 5$230.810.254
(astos de administracion y ventas|  $74.281.356
Utilidad Operacional 5156.528.897
otros egresos 523.356.876
Utilidad Antes De Impuestos | 35133.172.021
Provision para impuesto de renta 526.634 404

Utilidad Neta

5106.537.617

Optimista

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 3

Ventas Netas 5514 520.242
Costo de ventas 551.943.3683
Utilidad Bruta 5462 585.879
(astos de administracion y ventas| 5198.115.121
Utilidad Operacional 5264.470.758
otros egresos §53.676.702
Utilidad Antes De Impuestos | 5210794 036
Provision para impussto de renta 542 138.811

Utilidad Neta

5168.635.245

Optimista |

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 4

Ventas Netas 51.050.861 850
Costo de ventas GOR.338.040
Utilidad Bruta 5052.523.801
(astos de administracion y ventas|  5145.520.851
Utilidad Operacional 5807.002.850
otros egresos 554.841.205
Utilidad Antes De Impuestos | 5752161 745
Provision para impussto de renta | 5150.432.348
Utilidad Neta 5601.729.396

Optimista

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 5

Ventas Netas 52.161.022.200
Costo de ventas 5330.765.310
Utilidad Bruta 51.830.256.890
Gastos de administracion y ventas| 51.234.541.530
Utilidad Operacional 5595.715.300
otros egresos 5554.985.875
Utilidad Antes De Impuestos $40.729.425
Provision para impuesto de renta 58.145 885
Utilidad Neta $32.583.540




22. Indicadores de evaluacién financiera
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Ailo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS - EGRESOS 0| $836697| 510593293 $34333868] $20.073685| $6L33L857
"." APORTE DE 50C105 43000000 0 0 0 0 0
"." BRESTAMOS RECIBIDOS 30000000
"+" INTERESES PAGADOS $8.400000] 96720000  S5.040.000]  $3.360.000]  $1.680.000
"+" PAGO DEL CAPITAL 6000000 6000000 6000000 6000000 6000000
"+" REPARTO DE UTILIDADES
TOTAL FLUIO DE CAJA LIBRE 43000000 -$7.233.008|  S2.126.707) SS373.968| 532333685  569.012.857

Pasivo / Activo 56,12%

Tasa del Prestamo 28% E.A

Tasa (activo/Pasivo) * Tasa del prestamo 0,16

Patrimonio / Activo 0,44

Tasa esperada por el inversor 35%

tasa (Patrimonio/ activo) / Tasa esperada de retorno del inversor 0,15

WACC (Costo medio ponderado de capital) 0,31

VNA §1.664.503

TIR 32%
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