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DESCRIPCION

Tesis que se propone el disefio del
modelo de negocio por suscripcion de
una aplicacion movil en Bogota, que
vende pafiales a mamas y papas bajo la
marca BIG MAMA. Para esto se hizo
una investigacion tedrica sobre los tipos
de comercio existentes en digital como
B2B, B2C, C2C y C2B, al igual que los
modelos de negocio que otras empresas
y marcas utilizan de manera exitosa,
para comprender las posibilidades y
variables a tener en cuenta a la hora de
disefiar el modelo para la aplicacion.
También se tomd una muestra de 210
habitantes de la localidad de Usaquén en
la ciudad de Bogota, dividida en tres
grupos por estratos 4, 5y 6; a los cuales
se les aplicé una encuesta con 10
preguntas, para conocer sus habitos de
compra en internet, su conocimiento
sobre el modelo de negocio por
suscripcion, su disposicion de compra
mediante dicho modelo para adquirir
pafiales de bebés, lo que ellos esperarian
encontrar en la aplicacién y su opinién
con respecto al nombre BIG MAMA.
Igualmente se hicieron entrevistas para
hallar variables cualitativas a tener en
cuenta a la hora de disefiar el modelo de
negocio.

FUENTES

Se consultaron un total de 10 referencias
bibliogréficas distribuidas asf:
Ecommerce por suscripcion;

Transacciones digitales en Colombia;

*Tesis de grado

Marketing;  Tipos de  comercio
electrénico; Modelos de negocios
digitales, Relevancia del ecommerce,
Anélisis de la innovacion en modelos de
negocios, Bulsqueda modelo de
negocios, Pago por consumo, Nuevos
modelos de negocio en era digital,
Creacidén de un modelo de suscripcion.

CONTENIDO

El documento inicia con el
planteamiento del problema a resolver,
el cual muestra como el modelo por
suscripcion no es nuevo, sino que data
de tiempo atras encontrando ejemplos en
las suscripciones a television por cable
como: Tv Cable, Direct Tv, entre otros,
también en los planes celulares con
diferentes compafiias como Claro, Tigo
0 Movistar, y que ahora gracias al
internet y los avances tecnolégicos,
dicho modelo se ha tomado al mundo
digital de manera exitosa, con grandes
marcas que han surgido y se han
destacado y quedado en lo mas alto,
gracias a que aprovecharon las bondades
de internet como Spotify y Netflix,
convirtiéndose en marcas referentes y
triunfadoras que han inspirado a otros
productos a hacer lo mismo, productos
que no necesariamente son bienes
digitales como la masica o las peliculas
y series, sino productos fisicos como las
cuchillas de afeitar, como lo hace la
marca One Dollar Shave Club, una
marca que demostré que este modelo
estd para cualquier producto, solo basta
con tener una buena idea, la iniciativa,
perseverancia y también algo de suerte.
También se menciona el porqué del
éxito de estos modelos, y es que gracias
al fortalecimiento del mundo digital, con
énfasis en las tiendas virtuales y las
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facilidades y ventajas que éstas traen, se
llevo al modelo por suscripcion a otra
fase, a una fase donde los dos lados
ganan, porque de parte del cliente
pueden hacer sus pedidos de forma
personalizada, determinar el tiempo de
entrega, comparar los precios y obtener
informacién de otras personas que ya
compraron y usaron el producto o
servicio. Y de parte de la empresa
pueden obtener data valiosa que les
brinda informacion til sobre los
comportamientos de sus consumidores
para asi, crear estrategias de mercadeo y
publicidad mas eficientes y efectivas.
Partiendo de esto, se formul6 un
problema ¢ Cual es el modelo de negocio
por suscripcién apropiado para una
aplicacion movil en Bogota que vende
pafiales de bebés a mamés y papés bajo
la marca BIG MAMA? y se plantearon
unos objetivos generales y especificos
donde se determinaria el diferenciador
en el mercado de la aplicacion y se
conoceria si el nombre de BIG MAMA
es aceptado por el publico objetivo. Asi,
se hizo un marco teérico para abarcar
desde lo macro hasta lo especifico a las
oportunidades que ofrece internet para
un negocio como el de BIG MAMA. Por
€s0 se investigaron los tipos de comercio
electrénico que se pueden hacer a través
de plataformas digitales, encontrando
que bésicamente son los mismos que el
comercio tradicional B2B, B2C, C2B,
pero descubriendo uno nuevo o mejor
dicho, uno que funciona 6ptimamente
gracias a internet, el C2C, donde los
usuarios son las dos partes finales que
son conectadas gracias a una plataforma
tecnoldgica, poniendo como ejemplo a
Uber y Airbnb. Después se profundizo
en los modelos de negocio que estan
usando marcas exitosas en digital,
encontrando modelos bastante
interesantes como: Cédigo abierto,
Freemiun, Membresia, Pago por
consumo, Micro pagos, Por publicidad
insertada, Acceso abierto, P2P 'y
Suscripcién, siendo este dltimo el que
mas interesa a la investigacion, pero sin
desmeritar las variables de los otros
modelos, las cuales se podrian agregar al
modelo esperado para BIG MAMA.
Uno de esos hallazgos de modelos

CORPORACION UKIVERSITARIA

UNITEC

interesantes fue el de publicidad
insertada, un modelo que podria ser
bastante valioso para la aplicacién, ya
gue se contara con una gran base de
datos especializada en papas y mamas
con hijos en etapa de pafiales, y seguro
las grandes marcas de pafiales como
Huggies, Pequefiin y Winny, entre otras,
estarian dispuestas a pagar con el fin de
publicitar sus producto de manera mas
efectiva en una base de datos confiable.
Volviendo al modelo por suscripcién, en
este se profundizé alin mas, encontrando
diferentes formas de aplicarlo como: La
Membresia, el  Consumible, Ia
Simplificadora, la Primera Linea, la
Caja de Sorpresa, el Modelo red, el Club
Privado, el Todo lo que Puedas Comer
Modelo Libreria y el Modelo Paz
Mental. En estos, al igual que en los
modelos de negocios digitales diferentes
a la suscripcidn, también se encontraron
oportunidades para aplicar en el modelo
de BIG MAMA, siendo el modelo por
Suscripcion Comestible, el principal
referente a tener en cuenta. Después de
esto se llegd a un marco metodoldgico
donde se hizo un estudio mixto para
entender y analizar diferentes variables
que le aportaran al disefio del modelo de
la aplicacion. Gracias a dicho estudio se
encontr6 informacién valiosa para
perfilar ain mas a los consumidores y
descubrir lo que realmente ellos esperan
de una aplicacion con las caracteristicas
de BIG MAMA. Par ello se hicieron
investigaciones del tipo cualitativo y
cuantitativo mediante entrevistas y
encuestas que arrojaron resultados
bastante positivos para tener en cuenta a
la hora del disefio como: la inclusién de
producto acompafiantes de los pafiales
que podrian ser: talco, pafitos y hasta
leche en polvo. O que las parejas ven
con muy buenos ojos los beneficios
agregados que BIG MAMA ofreceria, y
estarian abiertos a usar este medio de
pago para comprar pafales. Los padres
de ahora tienen un tiempo limitado para
las compras y buscan que las cosas sean
mas faciles para aprovechar el tiempo en
otros espacios. Se pudo observar que
estan abiertos a recibir en su casa una
provision de pafiales por comodidad y
atencion inmediata a sus hijos. Los



papas estan dispuestos a pagar por
pafiales en linea una vez al mes pagando
un rango entre 30 mil a 100 mil pesos.
Finalizando se hallé que el modelo por
Suscripcion Comestible era el mayo
diferencial puesto que dicho modelo
aun no esta disponible en el pais para
productos como pafiales. También segln
los resultados se aprob6 el nombre BIG
MAMA, pues fue aceptado y aprobado
por méas del 50% de la muestra. Ademas,
se determiné que el modelo de BIG
MAMA deberia tener en cuenta el tipo
de comercio C2C, creando una
plataforma que conecte a los usuarios
con las pafialeras y servicios de
mensajeria como Cabify.

METODOLOGIA

Tipo de estudio mixto descriptivo que
pretende analizar y entender diferentes
categorias y variables. Cuantitativo y
cualitativo, la recoleccién de datos por
encuesta y entrevistas a profundidad,

CONCLUSIONES

Los padres de ahora tienen un tiempo
limitado para las compras y buscan que
las cosas sean mas faciles para
aprovechar el tiempo en otros espacios,
se pudo observar que estan abiertos a
recibir en su casa una provision de
pafiales por comodidad y atencién
inmediata a sus hijos. La pareja ve con
muy buenos ojos los beneficios
agregados que BIG MAMA ofreceria, y
estarian abiertos a usar este medio de
pago para comprar pafales. Los papas
estan dispuestos a pagar por pafiales en
linea una vez al mes un rango entre 30
mil a 100 mil pesos.

Se debe conocer la marca adecuada
para ofrecer a los clientes, una vez saben
gue marca es la que les funciona, estan
dispuestos a realizar la compra virtual.

Se debe generar un diferencial en el
costo, ya que los papas inicialmente
buscaran calidad més precio. Para lograr
establecer cudl es el disefio 6ptimo del
modelo de negocio para una aplicacion
gue vende pafiales bajo el método de
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pago por  suscripcion,  primero
investigamos a grandes rasgos los tipos
de comercio que se pueden dar en
digital, encontrando que se dan las
mismas que en el comercio tradicional
como B2B y B2C, pero que gracias a la
tecnologia también se dan de tipo C2Cy
C2B, poniendo de ejemplo para C2C el
modelo que utiliza Uber, donde los dos
son los consumidores finales pero que
gracias a una plataforma digital, pueden
prestar y recibir un servicio que genera
transacciones, algo que podriamos
aprovechar como buena practica, ya que
nuestro fin podria ser asociarnos con
pafaleras sectorizadas para que ellas
cumplan la labor de bodega y embalaje,
asi como también podriamos aprovechar
empresas de mensajerias ya existentes
para que recojan el producto y se
encarguen de entregarlo. Luego de
entender las nuevas posibilidades que
nos ofrece internet, quisimos conocer
cudles eran los modelos de negocio que
utilizaban grandes marcas, empresas y
comercios electrénicos para lograr el
éxito en digital, dandonos cuenta de una
gran cantidad de oportunidades de las
cuales podemos sacar provecho para
BIG MAMA como: La publicidad
insertada, donde aspiramos a que las
marcas saquen provecho de nuestra base
de datos para que generen publicidad en
nuestra plataforma y asi, generar
ingresos  extras aparte de las
suscripciones que, son nuestro modelo
de negocio principal, del cual
encontramos diferente variables que se
acomodan respecto al producto o
servicio que se ofrece. Al ser BIG
MAMA una aplicacién que vende
pafiales, utilizar& el Modelo por
Suscripcion  Consumible, el cual le
ofrece a sus usuarios la renovacion en un
tiempo determinado, los productos o
servicios que éste contrato, en este caso
de pafiales mensuales. Para esto es
pertinente aclarar que no queremos que
se convierta en un modelo de
suscripcion por membresia, o por lo
menos en el principio, ya que la
aplicacion estd pensada para todos
aquellos que quieran ahorrar tiempo y
dinero sin excluir a nadie, lo cual va en



contravia de la filosofia de Ia
membresia.

El modelo por suscripcion sera la
Suscripcién Consumible, siendo nuestro
principal diferenciador, ya que dicho
modelo adin no esté disponible en el pais
para productos como los pafiales.
También contara con el apoyo del
modelo de Publicidad Insertada para
generar mayores ingresos que podran
beneficiar a los usuarios en mejores
experiencias con la aplicacion y el
servicio. Los productos a ofrecer
deberan ser de diferentes marcas y se
podran  generar  promociones Yy
obsequios constantes para mantener a
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nuestros usuarios fidelizados. Por
Ultimo, el nombre BIG MAMA, se
implementara como el nombre madre de
la marca gracias a que fue aceptado y
aprobado por mas del 50% de la
muestra.

ANEXOS

La investigacion incluye 3 anexos: las
transcripciones de las entrevistas, los
audios de las entrevistas y el Excel de los
datos de las encuestas.
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Resumen

Esta investigacion tiene como fin proponer el disefio de un modelo
de negocio bajo el método de pago por suscripcion, para una aplicacion
que vende pafales de bebés a padres y madres en la ciudad de Bogoté

bajo la marca BIG MAMA.

Para esto, se investigaron los diferentes tipos de comercio que
ofrece digital y los modelos de negocios existentes que estan usando
empresas y marcas exitosas en este medio, con énfasis en el modelo de
suscripcion y sus multiples formas de abordarlo. Esto, para evaluar los
puntos positivos y negativos, ademas de posibles oportunidades de cada
uno, para tenerlos en cuenta a la hora del disefio del modelo apropiado

para BIG MAMA.

También se hicieron investigaciones del tipo cualitativo y cuantitativo
(encuestas y entrevistas) a papas y mamas con hijos en etapa de pafales,
con el fin de recolectar de primera mano informacién acerca del
comportamiento del target en medios digitales, y conocer si estarian
dispuestos a utilizar una aplicacién con las caracteristicas de BIG
MAMA. Dicha investigacién arrojo6 datos relevantes como: el modelo
apropiado de suscripcion que la app deberia abarcar, y diferentes
productos que podrian venderse como productos secundarios y que

mejorarian la experiencia del usuario.
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DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO POR SUSCRIPCION
PARA UNA APLICACION MOVIL EN BOGOTA, QUE VENDE
PANALES DE BEBES A MAMAS Y PAPAS BAJO LA MARCA

BIG MAMA.

Introduccion

Planteamiento del problema

En Colombia y el mundo los modelos por suscripcién no son nuevos,
datan de tiempo atrés y los mejores ejemplos los podemos recordar en las
suscripciones a television por cable como Tv Cable, Direct Tv, entre
otros, también en los planes celulares con diferentes compafiias como
Claro, Tigo o Movistar. Ahora bien, gracias al fortalecimiento del mundo
digital y con énfasis en las tiendas virtuales y las facilidades y ventajas
que éstas traen, llevaron el modelo por suscripcion a otra fase, a una fase
donde los dos lados ganan, porque de parte del cliente pueden hacer sus
pedidos de forma personalizada, determinar el tiempo de entrega,
comparar los precios y obtener informacion de otras personas que ya
compraron y usaron el producto o servicio. Y de parte de la empresa o
marca, estas pueden estudiar los comportamientos del cliente a partir de la

data y su experiencia en el portal web, lo que ofrece un entendimiento
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mas profundo de sus comportamientos y asi poderlos impactar de manera
mas efectiva a traves de promociones, ofertas, estrategias de mercadeo y

comunicacion publicitaria.

Algo que la industria musical y de entretenimiento comprendio a la
perfeccion dando inicio a grandes marcas como Netflix, Spotify y Deezer
que hasta el momento han demostrado que el modelo por suscripcién no
es el futuro sino el presente, un presente lleno de beneficios para ambos

lados, el consumidor y la empresa.

Conociendo esto, se empieza a evidenciar un posible problema, o
mejor dicho, una oportunidad, porque este auge comenzd con bienes
digitales como la musica, las peliculas y libros pero, ¢qué pasa con los
productos y servicios fisicos como los pafiales? Esto no es una novedad
en el mundo, por ejemplo, en Estados Unidos ya existen empresas que
vieron una oportunidad en este tipo de productos y marcas como: One
Dollar Shave Club que empezé ofreciendo cuchillas de afeitar por tan
solo 1 dolar al mes, crecieron tanto que el gigante Gillete la compr6 por
una gran cantidad de dinero. También existen empresas como Amazon,
Birchbox y muchas mas que ofrecen productos fisicos a través del modelo

por suscripcion.
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Top 10 sites con mayor niimero de suscriptores por género (EEUU)

General Hombres

1 Amazon Subscribe & Save Daollar Shave Club

2 Dollar Shaye Club Amazon Subscribe & Save

6 Sephoea Play!

AdoreMe/ShoeDazzle

llustracion 1 Top 10 sites con mayor numero de siscriptores por género en EEUU

Fuente grafica: (13 de Diciembre 2017 - Ecommerce por suscripcion,
una alternativa que fomenta la fidelizacion — EmarketServices -

https://www.emarketservices.es/emarketservices/es/menu-

principal/actualizate/ebusiness-a-fondo/REP2018802266.html)

Pero ¢y en Colombia hay modelos por suscripcion al nivel de One
Dollar Shave Club? La respuesta es ninguno destacado, se evidencian
modelos por suscripcion en productos para perros, pero no destacan, por
eso hay una gran oportunidad para este tipo de negocios en nuestro pais,
ya que la penetracion y uso de las tiendas virtuales es cada vez mayor,
cada vez el colombiano compra mas a través de medios digitales porque
temas como la seguridad, la variedad y las facilidades de pago han
mejorado. Como lo evidencia la gréfica a continuacion de un estudio

realizado por el: observatorioecommerce.com en Colombia.


https://www.emarketservices.es/emarketservices/es/menu-principal/actualizate/ebusiness-a-fondo/REP2018802266.html
https://www.emarketservices.es/emarketservices/es/menu-principal/actualizate/ebusiness-a-fondo/REP2018802266.html
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26,1%
- COP$24,48
CoP$19.4 B (USD $ 8 MM)
Semestre | Semestre |
2016 2017

TRM Promedio de/ ofio 2016
$3.050.89

llustracion 2 Estudio de transacciones digitales

Fuente grafica: (13 de Diciembre 2017 - 4° Estudio de
Transacciones Digitales: eCommerce + Recaudo Colombia 2016
y primer semestre 2017

http://www.observatorioecommerce.com.co/wp-

content/uploads/2017/12/PRESENTACION-4TO-ESTUDIO-

TRANSACCIONES-ECOMMERCE.pdf)

Pero a pesar de que el comercio electronico va en aumento, el modelo
por suscripcién aun esta inexplorado a profundidad en el pais, no se
evidencian grandes estudios sobre este tema de las principales entidades
como la Cadmara de Comercio Electronico o el Observatorio de e-
commerce, lo que supone grandes retos para este tipo de negocio donde
las facilidades de pago, los productos y la logistica entran a jugar un papel
fundamental para el éxito de un negocio como BIG MAMA, que pretende
vender pafiales a través de una aplicacién, con un modelo de pago por

suscripcién adecuado al consumidor bogotano. Asi, con esta investigacion


http://www.observatorioecommerce.com.co/wp-content/uploads/2017/12/PRESENTACION-4TO-ESTUDIO-TRANSACCIONES-ECOMMERCE.pdf)
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buscaremos y evaluaremos los diferentes modelos por suscripcion de
acuerdo con nuestro target y sus necesidades puntuales, con el fin de
tomar las mejores decisiones para el disefio del modelo y evitar al

maximo los errores que puedan hacer que éste no funcione.

Formulacion del problema

¢Cudl es el modelo de negocio por suscripcion apropiado para una
aplicacion maovil en Bogoté que vende pafales de bebés a mamas y papas

bajo la marca BIG MAMA?

Subpreguntas

e ;Cual es el diferencial de la marca?

e El nombre BIG MAMA es aceptado por el publico objetivo?
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Objetivos

General

Disefiar el modelo de negocio por suscripcion de una aplicacién movil
en Bogota, que vende pafiales de bebés a mamas y papés bajo la marca

BIG MAMA.

Especificos

e Determinar cudl seria nuestro principal diferenciador en el

mercado.

e Conocer si el nombre BIG MAMA es aceptado por el publico

objetivo.

Marco tedrico

Estamos en la época donde el comercio electronico esta en auge, ahora
con o sin tarjetas de crédito se puede comprar en linea pues existen
modelos de pago como la contra entrega, donde el pago se efectla una
vez hayas recibido el producto. O las e-cards, que basicamente son
tarjetas de crédito recargables para poder efectuar compras

internacionales sin tener que sufrir los intereses a 12 meses (el periodo
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sobre el cual normalmente las tarjetas de crédito realizaban las

transacciones internacionales).

Pero, por qué el método por suscripcion es una alternativa que llama
tanto la atencion, por qué a empresas como Netflix les ha funcionado
tanto, sera que un servicio o producto fisico como un pafal tiene futuro a
la hora de venderse de una manera totalmente diferente a la que se ha
hecho durante afios en un pais como Colombia. ;Las mamas y papas estan
dispuestas a hacer ese cambio? ;Qué mejoras le traeria a su vida? ¢Por
qué decidirse a usar este modelo de pago? ¢ Tendra exito como
Dlapers.com? Una empresa estadounidense que vende pafiales con este
mismo modelo de pago y que fue comprado por Amazon por un gran

monto de dinero?

Pues bien, para encontrar explicaciones a estas dudas es fundamental
empezar por lo basico: ¢qué es un modelo de negocio digital? Segun el

iebschool.com:

“Este tipo de modelo de negocio online aprovecha la tecnologia
para mejorar sus servicios tanto dentro de la empresa, como con
sus stakeholders y clientes, y para realizar propuestas de valor y

’

monetizacion.’

(Patricia Galiana 10 de abril de 2019 - ¢ Cuéles son los modelos

digitales mas utilizados? — Recuperado de:
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https://www.iebschool.com/blog/modelos-negocios-digitales-mas-

utilizados-digital-business/)

Asi, empresas como Amazon, Ebay, Linio, Mercado Libre y cientos y

cientos de empresas mas alrededor del mundo, le apostaron a establecer o

impulsar sus negocios a través de plataformas digitales, lo cual les trae

beneficios como:

La globalizacion de sus productos, ya que cualquier persona en
cualquier parte del mundo podré ver sus productos y si se puede,
podré comprarlos. Como el caso de AliExpress, un e-commerce
asiatico al que estar al otro lado del mundo no le impide vender

productos basicos o empresariales en paises como Colombia.

Disminucion de los actores que entran en juego en la
comercializacion del producto. Asi es como las disqueras salieron
del juego, como Blockbuster quebré y como muchos
distribuidores pueden estar en riesgo de desaparecer sino
evolucionan a las nuevas maneras de comprar y vender a través de

medios digitales.

Mejora la fidelizacién del cliente, porque se tiene pleno
conocimiento de los procesos que éste efectua a la hora de
comprar, asi como qué productos le llaman mas la atencion, cuales

compra con mayor frecuencia y muchas minucias mas que ofrece
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la data inmediata que se obtiene de una persona, algo que antes era
imposible en un negocio fisico, pues se reducia a datos formales
como el nombre, la cédula, teléfono, e-mail y franquicia de tarjeta,

algo que digital también ofrece.

Mejores tiempos de respuesta en productos como libros, cursos
online, masica, entretenimiento, porque solo basta con comprarlos

e inmediatamente tienes el producto requerido.

Amplia variedad de productos, por ejemplo, un libreria comun y
corriente puede llegar a ofrecer miles de libros pero una libreria
virtual te puede ofrecer millones de posibilidades y lo méas
probable es que lo haga sin pagar una bodega o establecimiento,
pues puede tercerizar dicho proceso, o mejor, los libros que ofrece
ni siquiera son de ellos sino que conectan a las librerias fisicas con

el consumidor final.

Asistencia mas efectiva con informacién util sobre el producto o
servicio que se vaya a comprar, apoyados de expertos por medio
de blogs o resefias que acompafian los detalles del producto, algo
que en los comercios tradicionales no llega a ser tan especializado,
pues tocaria contratar a personal calificado con distintos

conocimientos.
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Grafico 1
TIPOS DE COMERCIO ELECTRONICO

TIPO E-
¢Quién vende? | ( COMMERCE ) | &Quién Compra?
s ) |
e — Q)]
s} Q)

llustracion 3 tipos de comercio electronico

Fuente grafica: (Junio 2014 - José Maria Anteportamlatinam -
Relevancia del e-commerce para la empresa actual -

https://www.academia.edu/36212219/RELEVANCIA DEL E-

COMMERCE_PARA LA _EMPRESA ACTUAL)

Al igual que en los comercios tradicionales, existen diferentes tipos de
comercio en digital como se observa en la gréafica anterior, donde los
comercios B2B, B2C Y C2C van en aumento porgue aprovechan con

amplitud los beneficios de las herramientas digitales.
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Tipos de Comercio Electrénicos

Comercio electréonico B2C

Es el intercambio de productos y/o servicios a través de medios digitales
entre las empresas y los clientes, donde se incluyen promociones, ofertas
y descuentos, y donde por supuesto ocurre una transaccion economica
bien sea con tarjetas de crédito o débito, codigos e incluso el efectivo con
los pagos contra entrega o pagos en diferentes establecimiento asociados
como Efecty o Baloto. (Junio 2014 - José Maria Anteportamlatinam -
Relevancia del e-commerce para la empresa actual -

https://www.academia.edu/36212219/RELEVANCIA DEL E-

COMMERCE_PARA LA _EMPRESA ACTUAL)

En la actualidad este tipo de comercio va en aumento, es comun o ya
un requisito que los grandes almacenes de cadena cuenten con su version
online, por ejemplo Falabella, Homecenter, Exito, pero no nos quedamos
ahi, marcas de ropa como Adidas, Nike, Vélez, también marcas de rosas
como Don Eloy, también postres, implementos deportivos, artesanias, arte
y un sin namero de industrias y pequefias y medianas empresas que ya le

apuestan a este canal.

Vender online no es los mismo que hace 5 afios, o por lo menos en
Colombia, el proceso de programacion de las paginas web era sumamente
complicado y costoso pues tocaba contratar ingenieros, programadores y

disefiadores para poder salir al aire con una plataforma medianamente
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decente y con protocolos de seguridad que dieran confianza en el
consumidor y se pudiera efectuar la compra. Ahora, existen paginas web
que ayudan a las personas a crear tiendas virtuales con plantillas y
pasarelas de pago faciles de usar, con el fin de que pequefias empresas
también puedan ofrecer sus productos por internet, algo impensable hace
unos afios pero que ahora es una realidad. Asi que el limite es la
creatividad y las ganas de emprender en un medio tan amigable para todos

como es internet.

Comercio electronico B2B

Al igual que el comercio B2C, es el intercambio de producto y/o servicios
a través de medios digitales pero esta vez entre empresas. Aqui una
empresa le sirve como proveedor a otra empres, lo cual la definiria a la
primera como el cliente de la segunda. Siendo una cadena de suministros
donde una parte produce el bien o servicio, lo vende a una parte mayorista
y ésta lo vende al consumidor final. Todo esto usando medios y pagos

electrénicos.

Esto les brinda a las empresas beneficios como la reduccién de costos y
agilidad en sus procesos, ya que contaran con todos sus proveedores a la
mano y podran comparar precios, recibir descuentos, solicitar productos

de manera inmediata y reducir a los involucrados en el proceso.
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“Asi se abaratan los costes del pedido, se pueden comunicar con
otras empresas de lugares distantes, e incluso de otros paises; por
otra parte, el ahorro de tiempo es en si un valor econémico
importante.” (Junio 2014 - José¢ Maria Anteportamlatinam -
Relevancia del e-commerce para la empresa actual -

https://www.academia.edu/36212219/RELEVANCIA DEL E-

COMMERCE_PARA LA_EMPRESA ACTUAL)

Para comprender mejor las posibilidades de negocio que ofrece digital
para el segmento B2B es necesario un ejemplo: Si una empresa que hace
eventos necesita mayor inventario del que posee, antes tendria que coger
el teléfono y buscar en las Paginas Amarillas o en un directorio
especializado para encontrar aquellos elementos que le hacen falta como
torres de sonido, televisores, etc. Ahora puede solucionarlo mucho mas
facil, pues existen portales que ofrecen este tipo de productos y que con
solo un clic otra empresa puede alquilarlos, ademas claro, de poder ver las

especificaciones y por qué no, de comunicarse via chat con algun asesor.

También el tema de los datos es un factor importante en este tipo de
negocio, ya que en digital la importancia de éstos es cada vez mas
relevante para afinar esfuerzos y llegarles a las personas o empresas que
realmente quieren y necesitan mi producto. Asi es como grandes
empresas comparten o mejor, negocian con bases de datos. Un ejemplo es
Rappi One, que gracias a la basta data que genera su aplicacion, ahora

puede hacer negociaciones con otras marcas para generar publicidad a
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través de su misma plataforma usando data especializada que le asegurara

mayor eficiencia de las estrategias de mercadeo y publicidad.

Comercio electréonico C2C O P2P

En el mercado, los modelos de negocio Peer To Peer (p2p) se
diferencian por poner en contacto a dos partes que son las que participan
en una transaccion, ya sea de productos o de servicios. En este modelo de
negocio tenemos al emergente Uber, al conocido Airbnb o a la red social
LinkedIn. ¢Por qué es necesario que ambas partes participen? Porque una
de esas partes no se puede dar sin la otra. Es decir, ninguno de estos tres
ejemplos que te damos podrian darse si no tuvieran el contacto de sus

clientes. Ademas, el mercado necesita que ambas partes interactuen.

(Patricia Galiana 10 de abril de 2019 - ¢ Cuéles son los modelos digitales
mas utilizados? — Recuperado de:

https://www.iebschool.com/blog/modelos-negocios-digitales-mas-

utilizados-digital-business/)

Este tipo de comercio electronico es basicamente la democratizacion
de internet, ahora no solo las grandes compariias 0 empresarios 0 pymes o
emprendedores pueden sacarle jugo a internet, también las personas
comunes y corrientes, aquella persona que tiene un carro y se conecta con

Uber para poder ofrecer un servicio y asi muchas plataformas que
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conectan personas con necesidades de otras personas haciendo emerger

nuevas oportunidades de empleo.

Comercio electronico C2B

“El “Customer to Business” se refiere al intercambio, mediante el
soporte tecnolégico de Internet, de informacion sobre el consumo
a cambio de alguna compensacion.” (Junio 2014 - José Maria
Anteportamlatinam - Relevancia del e-commerce para la empresa
actual -

https://www.academia.edu/36212219/RELEVANCIA DEL E-

COMMERCE_PARA_LA_EMPRESA ACTUAL)

Este modelo es sumamente curioso porque es totalmente invertido, ya
que el consumidor es el que ofrece el producto deseado, en este caso sus
datos, a empresas que estan dispuestas a compensarlos con beneficios,
siendo digital el medio ideal para lograrlo, ya que hacer formularios con
preguntas especificas y enviarlas por mail o subirlas a alguna app
especializada en C2B es sumamente facil y la recompensa que pueden
Ilegar a ofrecer podrian ser basicamente bonos digitales, promociones

exclusivas para un e-commerce o algun correo directo.

Los datos que podrian apetecer las empresas podrian ser: datos de la
intencion de compra que tiene la persona; datos acerca de las

percepciones y preferencias sobre los productos y servicios; Creacion de
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perfiles de consumo; generacion de datos socioecondmicos; Datos sobre

frecuencia de consumo; datos post compra.

En este tipo de comercio entran modelos como el de Priceline.com que
ofrece subastas invertidas, donde las personas ofrecen cierta cantidad de
dinero y es la empresa la que decide si otorgarlo o no, pero obteniendo
algo mas preciado que la oferta econdmica... sus datos. (Junio 2014 -
José Maria Anteportamlatinam - Relevancia del e-commerce para la
empresa actual -

https://www.academia.edu/36212219/RELEVANCIA DEL E-

COMMERCE_PARA LA _EMPRESA ACTUAL)

Una vez claras las oportunidades a nivel comercial que ofrece digital,
podemos entrar en materia y conocer los diferentes modelos de negocio
usados actualmente por las empresas, con el fin de identificar aspectos
positivos a tener en cuenta en el modelo por suscripcion que queremos
disefiar para BIG MAMA, porgue no es una regla que cada modelo deba
ser unico, sino que podemos mezclar conceptos para cubrir diferentes
necesidades y por supuesto crear un producto/servicio ideal para nuestro

publico objetivo.
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Modelos de negocio en digital:

Cddigo abierto

Este modelo suele verse en productos digitales como softwares o
algoritmos que son subidos a paginas especializadas de manera libre y
gratuita en primera instancia, pero que en algin punto llega a

rentabilizarse ya sea por necesidad de expertise o ampliar la informacion.

Un ejemplo de este modelo es Red Hat, una compafiia especializada en la
creacion de softwares abiertos que muchas empresas utilizan y que en
cierto momento necesitan versiones mas optimizadas o grandes, llegando
a pagar por ello a Red Hat, ya que toda su operacion se baso en el

software gratuito que usaron de ellos.

Aqui se rentabiliza lo gratuito a través de la distribucion de licencias,
suscripciones para soportes o productos premium, involucramiento de
personal especializado. (Patricia Galiana 10 de abril de 2019 - ¢ Cuales
son los modelos digitales mas utilizados? — Recuperado de:

https://www.iebschool.com/blog/modelos-negocios-digitales-mas-

utilizados-digital-business/)
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Freemium

El nombre de este modelo de negocio sale de la unién de dos palabras en
inglés, free (gratis) y (premium) exclusivo, lo cual define su filosofia, la
cual es ofrecer el producto central de manera gratuita a un gran numero de

personas y vender productos premium a una pequefia parte de ellos.

Asi, una vez tienen una gran cantidad de seguidores consumiendo el
producto de manera gratuita, se les empieza a persuadir para que se pasen
a la version premium que tran mejores usos y muchas cosas que no se
tiene en la version gratuita. Sin embargo, la realidad es que no es del todo
gratis, para que el usuario pueda acceder a dicho producto gratis debe

dejar sus datos, lo cual ya es una ganancia para la empresa.

Este tipo de negocio tiene un muy buen voz a vos y un buen
posicionamiento en los motores de busqueda ya que da mucho de qué

hablar en las comunidades digitales.

En este modelo empezamos a ver la relevancia que tiene la suscripcion
para hacer posible otros modelos de negocios, sin que éste sea el

protagonista.

El ejemplo perfecto para explicar este modelo y sus cualidades para las
dos partes, cliente y empresa es Spotify. Para acceder a miles de
canciones la persona solo debe registrarse con sus datos personales e
inmediatamente puede escuchar canciones en la plataforma, pero ojo,

escuchar no es lo mismo que elegir sus canciones, una funcionalidad a la
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que se tiene acceso si uno se suscribe con un medio de pago, al igual que
crear listas, descargar las canciones y poder saltar de una a otra, son
ejecuciones que solo vienen si te suscribes, ademas de no ver ni escuchar
publicidad. Asi, en la version gratis (freemium) el usuario tiene acceso al
principal producto de la app que es la musica, pero sin funcionalidades
béasicas que pueden llegar a frustrar a muchos, de ahi la compafiia saca
data importante de dichos consumidores y posiblemente hara estrategias

de mercadeo y publicidad para transformarlo a un cliente premium.

Membresia

En este modelo los usuarios pagan una suscripcion que puede ser
mensual, trimestral, anual o cualquier periodo de tiempo que se
determine. Dichos clubes hacen un mix de acceso prioritario a los
contenidos con servicios afiadidos como entradas a conferencias, eventos,
charlas, talleres, descuentos, productos, merchandising. (Recurepado de

http://evocaimagen.com/dosieres/dosier-evoca-06-modelos-de-

negocio.pdf de Pepe Cerezo - En Busca del Modelo de Negocio).

Este modelo de negocio, al igual que el freemium, funciona gracias a
la suscripcion, pero eleva su nivel a otra categoria cuando es llamado
membresia, algo que puede inspirar a BIG MAMA, ya que sus
suscriptores no solo estarian pagando un producto, sino que podrian ser

miembros de un grupo de personas con intereses en comdn.
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Pago por Consumo

Como su nombre lo dice en este modelo el usuario paga por lo que
consume, es decir, si ponemos el ejemplo de un periddico, el usuario solo
pagaria por los articulos que lee. Si dicha persona supera por consumo el
precio de la suscripcion mensual, se le recomienda el paso al pago
mensual o sencillamente se le deja de cobrar y se pasa como una
suscripcion mas. (Recurepado de

https://www.laboratoriodeperiodismo.org/pago-por-consumo-el-sistema-

de-micropagos-sin-riesgo-para-lectores-ocasionales/ 25 junio 2018 —

Pago por consumo: el sistema de micropagos sin riesgo para lectores

ocasionales).

Un modelo particularmente apropiado para contenido de estilo
inmediato podria aplicarse a musica, peliculas, series, libros, prensa,
fotografico y muchos mas que asemejen este tipo de contenido. Pero ;sera
que para productos fisicos también podria aplicarse? Pongamos de
ejemplo nuestro producto: pafiales, si se le da la opcion a la persona de
comprar pafales cuando quiera y si supera o igual el valor de la
suscripcién ya no se le cobraria mas. Suena atractivo pero se tendrian que
analizar varios factores como los costos de envio y empaque, en resumen,
la logistica que se debe implementar para lograr cada uno de los pedidos.
Ahora ya no suena tan atractivo este método para nuestro negocio, porque

al no ser un producto de consumo inmediato, sino que necesita de una
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logistica previa, los costos no podrian igualarse y se le deberia cobrar al

consumidor por cada compra, asi éstas superen el valor de la suscripcion.

Micropagos

Con el auge de las ventas por internet este modelo tomé partida y
empresas como Apple se dieron cuenta del gran potencial, rechazando al
“todo o0 nada” de los contenidos, para dar la posibilidad al consumidor de
adquirir pequefias partes, por ejemplo, en su biblioteca musical. Con
Itunes dicha empresa innové en el mercado, al no vender la totalidad del
album de algun artista, sino que daba la posibilidad de poder comprar solo
una cancion o las que se quisiera. (Recurepado de

http://www.dosdoce.com/upload/ficheros/noticias/201409/modelos de ne

gocio_pdf.pdf - 2014 — Nuevos modelos de negocio en la era digital Un
estudio elaborado por Dosdoce.com para CEDRO con motivo del

lanzamiento de su plataforma Conlicencia.com).

Igual que el modelo anterior, Pago Por Consumo, este modelo
funciona para productos inmediatos como las canciones, libros, o
capitulos de libros, contenido cientifico especifico, fotografias

profesionales, videos.
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Por publicidad insertada

Este modelo en una version del Freemium, pero centrada solo en la

posibilidad de lucrarse gracias a la publicidad que alli puede desarrollarse.

Aqui, se ofrece un producto o servicio de manera gratuita pero con la
salvedad de que habra publicidad insertada, bien sea con banner, cufias,
videos o contenido. Si el usuario no quiere interrupciones, por ejemplo en
su lectura, o en la escucha del 4lbum de su artista favorito, sencillamente
puede pagar la version premium. Pero igual como lo mencionamos en el
modelo Freemium, lo gratis tiene un precio, pues el usuario estaria
pagando con su data. (Recurepado de

https://issuu.com/gremideditorsdecatalunya/docs/2016 -

evolucion nuevos modelos neq - 2016 — Evolucién de los nuevos

modelos de negocio en la era digital. Un estudio de dosdoce.com con el

patrocinio de la plataforma conlicencia.com de CEDRO).

Este modelo es intrusivo, pero es una manera de poder ofrecer un
servicio gratuito a miles de personas, pongamos el ejemplo de Deezer o
Spotify, estas dos apps de musica por streaming ofrecen su servicio a
miles de personas de manera gratuita pero con publicidad insertada en una
y otra cancion, también con banners y a través de mailing, algo que los
usuarios que usan el servicio de forma gratuita esta dispuestos a aceptar a

cambio de recibir el producto.


https://issuu.com/gremideditorsdecatalunya/docs/2016_-_evolucion_nuevos_modelos_neg
https://issuu.com/gremideditorsdecatalunya/docs/2016_-_evolucion_nuevos_modelos_neg
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Estos modelos hacen que puedan existir este tipo de negocios pero
también desprecia la publicidad, en BIG MAMA si queremos que la
publicidad haga parte de la aplicacion pero de manera controlada en una
seccion especifica para ellos, la publicidad no son solo anuncios
fastidiosos, son ofertas, son promociones, son concursos, es contenido
interesante asi que, si desde un principio se le pone limites y se le hace
exigencia a las marcas 0 empresas que quieran pautar en nuestra
plataforma, la publicidad sera percibida de buena manera y podria llegar a
considerarse como un plus. Asimismo, la entrada econémica que ofrece la
publicidad se utilizara con el fin de mejorar la aplicacién dia a dia para

que la experiencia del usuario sea siempre la mejor.

Acceso abierto

Como su nombre lo dice este tipo de modelo da acceso libre a todo el
contenido que se ofrece, suele verse mucho en materiales educativos,
académicos y cientificos. Las bibliotecas virtuales usan como base este
modelo, muchas veces sin pedir suscripciones. Un ejemplo podria ser
Wikipedia, al cual todo el mundo puede acceder para obtener contenido

de calidad.

El acceso abierto puede llegar a ser un gancho para atraer nuevos
clientes a través del contenido que se genere alli. Por ejemplo, si la app de

BIG MAMA contara con una seccion de blog donde se hicieran entradas
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permanentes con temas que le interesen a los papas y mamas, muchos de
ellos podrian leer dicho contenido inscribiéndose a la app, pero sin
ingresar su tarjeta de crédito, asi podran tener acceso a algunos contenidos
cuyo fin sera, entre lineas, impulsarlos a suscribirse completamente, o sea,

con su tarjeta de crédito.

P2P

Este es el modelo de la colaboracion entre personas, el cual da pie de
inicio a nuevos negocios que no serian posible sin internet. Muchos de
estos negocios son tan potentes que empiezan a desestabilizar dando una
fuerte lucha a los modelo tradicionales. Por ejemplo Uber molesta a los

taxistas y Airbnb molesta a los tradicionales hoteles.

“El P2P nacio como una mera plataforma colaborativa, como
Napster, que compartia musica entre particulares e hizo temblar
toda la industria discografica, lo que provoco su desaparicion,
aunque la industria nunca volvié a recuperarse.” (Indra — Blog
Neo — Angel Bonet — recuperado de:

https://www.indracompany.com/es/blogneo/peer-peer-p2p-

modelos-negocio-ciudadanos ).

Este modelo de colaboracidn es sumamente interesante, pues abre las
bondades de lucrarse por medio de internet practicamente a todos, ahora

no tienes que ser un genio en sistemas, disefio, mercadeo o un


https://www.indracompany.com/es/blogneo/peer-peer-p2p-modelos-negocio-ciudadanos
https://www.indracompany.com/es/blogneo/peer-peer-p2p-modelos-negocio-ciudadanos
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influenciador para poder sacar un beneficio econémico usando internet,
ahora puedes usar tu carro para transportar a otras personas y que te
paguen por ellos, puedes alquilar tu casa cuando no estés en ella, ahora
puedes cuidar mascotas de otras personas. Asimismo, nuestra aplicacion
también contempla este modelo de negocio, pero con una variacion, no
sera P2P enfaticamente, sino que conectara a las pafialeras de la ciudad
con las personas que requieran pafiales. Es decir, conectara a

microempresas con el consumidor final y viceversa.

Suscripcion

Finalmente llegamos al modelo de pago por suscripcion, que ya lo
vimos permear muchos de los otros modelos, pero no siendo el
protagonista a excepcion de la membresia que practicamente es o mismo

pero sin ser excluyentes.

El modelo de pago por suscripcién evolucion6 para quedarse, porque
como lo dice John Warrilow en su libro The Automatic Custumer —
Creating a Subscription Business in Any Industry, este modelo es la
manera perfecta para fidelizar a los clientes tal cual como hizo Amazon,
con su servicio Amazon Prime, en el cual la empresa aprovecha la data de
sus usuarios para ofrecerles cada vez mas y mas productos de su afinidad,
para que jamas vuelvan a tener que comprar algo fisicamente, sino que yo

todo esta determinado en llegarles a sus casas.
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“According to Morningstar, the average Prime member now
spends $1,224 on Amazon purchases each year, compared with

’

$505 for non-Prime customers.’

(""Segun Morningstar, el miembro Prime promedio ahora gasta $
1,224 en compras de Amazon cada afio, en comparacion con $

505 para clientes que no son Prime").

Warrillow, John, (2015) - The automatic customer: creating a
subscription business in any industry / John Warrillow. / New

York / EE.UU / Penguin Group

Y es que este modelo, revitalizado por la tecnologia y el internet, ha
demostrado ser uno de los mejores ya que nos da de primera mano algo
tan apetecido en estos tiempos: La Data, esa por la que muchas compafiias
de larga historia estan haciendo esfuerzos enormes para conseguirla,
porque el modelo por suscripcion te lo da de primera mano, de confianza,
segura y renovable. Asi, las compafiias saben perfectamente qué, cuando

y cémo ofrecerle productos y servicios a sus usuarios.

Ya sabemos que la data es un insumo importantisimo que el modelo
por suscripcién ofrece para poder hacer seguimiento y fidelizacion de
nuestros clientes que conlleven en mejores ingresos para el negocio, pero

¢ qué otros beneficios conllevan?
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Uno de ellos es que las empresas que implementan este modelo
empiezan a bajar costos y ven sus ingresos a futuro mas fuerte, pongamos
de ejemplo de una floristeria comun y corriente vs una que emplea el
modelo por suscripcion, la tradicional tendra que generar actividades de
mercadeo y publicidad con el fin de ofrecer su producto sin saber si
cumplird las metas, y asi sera su futuro, una incertidumbre y trabajo
constante para poder vender los inventarios. Por otro lado la floristeria
que usa la suscripcion ya sabe cuéles son los montos con lo que cuenta a
futuro y no tendra que invertir para atraer a los clientes y vender sus
productos porque ellos ya estan suscritos y solo basta de un buen servicio

para mantener fidelizados.

Otro beneficio es la optimizacion de los recursos, pues un modelo por
suscripcién reduce la mano de obra y mejora su eficiencia, reduce la
cantidad de producto que se tendra en bodega pues se tendra lo necesario
para abastecer a sus suscriptores y no desperdiciara con supuestos, asi

también se evitara vencimientos de los productos.

Poder saber qué les gusta en realidad a sus clientes y no tener que
gastar dinero en encuestas, ni focus group, ni herramientas de
investigacion, pues la suscripcion le brinda en tiempo real y de primera
mano gracias a la data, la informacion de las preferencias de sus clientes
para poderles ofrecer nuevos productos o servicios y también premios o

bonos de descuento.
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Conocer y estar seguro de los montos de dinero que se van a recibir y

no estar suponiendo cuando seran dichos pagos.

Tener comunicacion directa con tus clientes, eso es sin duda un
beneficio ideal para las marcas pues pueden ofrecerles de manera
personal, via chat, mail o teléfono promociones hechas a la medida que

seguramente resultara en una venta.

Ya conocemos los beneficios y de qué se trata este modelo, ahora

conozcamos los nueve modelos por suscripcion que existen:

La membresia

Ya la vimos anteriormente, pero recordando, es aquella suscripcion
que invita a las personas a ser parte de algo con el fin de recibir
beneficios, estos en su mayoria de casos son contenidos bajo alguna
experticia o que involucren creencias o pensamiento determinados a los
que no todo el mundo puede tener acceso. En un principio se dijo que el
contenido en internet deberia ser gratis y abierto para todo el mundo, pero
cuanto mas avanza internet, mas nos damos cuenta que los contenidos de
calidad cuestan pues toca producirlos, y en internet abunda lo gratis pero
poco confiable, las noticias falsas y el contenido difamador es cada vez
mas utilizado y por eso modelos como éste son cada vez mas atractivos y
las personas estan dispuestas a pagarlo. Un ejemplo son los periddicos,

revistas especializadas, blogs de viajes especializados. También el
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conocimiento en nichos especializados usa este modelo, por ejemplo
existen paginas que le ensefian a chef como crear sus restaurantes y

rentabilizarlos.

“All you can eat library model”

(Todo lo que puedas comer, modelo de libreria)

El nombre de la libreria se da porque este modelo funciona igual que
una biblioteca comun y corriente, donde la persona paga por el acceso a
una infinidad de libros que por supuesto no los va a leer todos, pero donde
va a encontrar seguramente libros de su agrado y los consumira. Asi
funciona este modelo, donde la empresa o negocio ofrece una cantidad
amplia de contenido y las personas a traves de su suscripcién pueden
acceder a él. Este es el caso de Spotify y Netflix, donde una persona
puede tener todo su contenido musical y audiovisual que quiera con un
solo pago al mes. También se ve este modelo en la industria de la
educacion, donde los usuarios tienen acceso a cientos de cursos con

distintos niveles.

Suscripcion Club Privado

Los clubes no son algo nuevo, existen desde hace mucho y su

propdsito es reunir a un grupo de personas con intereses afines y
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exclusivos. En el deporte se da mucho, por ejemplo en el golf, en los
deportes de navegacion y equitacion, entre otros, se suelen crear clubes
donde hacer parte de ellos y poder acceder a todo lo que ofrecen, significa
dar una gran cantidad de dinero, dinero que las personas no ven como un
gasto sino como una inversion, ya que estos lugares son ideales para hacer
relaciones publicas, algo importantisimo a la hora de hacer nuevos

negocios.

Pero estos clubes ya no son solo del mundo “fisico”, en digital ha
venido aumentando el nimero de clubes que ofrecen bienes digitales
como el conocimiento, por ejemplo, empresas de tecnologia 0 mercadeo
conforman clubes para compartir las Gltimas tendencias del negocio, etc.
Las membresias o afiliaciones a estos clubes suelen ser costosas

reduciendo los posibles socios, haciéndose mas exclusivos.

La Primera Linea

Este modelo se trata basicamente de recibir prioridad ante distintas
situaciones, por ejemplo, si planeas ir de viaje, puedes registrarte en
programas que te ofreceran saltarte las filas en el aeropuerto, en los
restaurantes, en los parques de diversiones, en los cines, mejor dicho, el
fin de este modelo es facilitarles la vida a las personas a cambio de un
monto determinado. Las personas se vuelven exclusivas pagando porque

los servicios o productos sean diferente para ellos.
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Consumible

Esta suscripcion es en la que se provee al cliente de un producto
determinado tantas veces al mes o al afio, mejor dicho, este modelo es el
que BIG MAMA pretende implementar al igual que lo han hecho
empresas en EEUU como One Dollar Shace Club, Duapers.com o
Blacksock.com, donde por un monto mensual las personas reciben sus
productos en la puerta de su casa. Este modelo no es nada nada nuevo,
pues existe desde el 2005 y ha crecido tanto que varias compafiias lo han
implementado. Algo curioso de este modelo es que las grandes compafiias
como Amazon se dieron cuenta de su potencial, empezando a contraatacar
con precios mas bajos en los productos y ofreciendo mas velocidad a la
hora de la entrega. De igual forma esto pasa en Estados Unidos, en
Colombia aun hay oportunidad de hacer este tipo de negocios pues
gigantes como Amazon aun no han llegado y los gigantes locales alin no

implementan dichos modelos.

Para dar la lucha si uno de los gigantes como Exito o Alkosto llega a
implementar el mismo modelo de BIG MAMA, al ver que nuestra marca
puede ser competencia, lo importante es construir y posicionar nuestra
marca de tal manera que los usuarios estén fidelizados y encuentren
valores agregados como marca que no les podran ofrecer las grandes

superficies.
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La Caja Sorpresa

En este modelo las personas se suscriben para recibir mensualmente u
otros periodos de tiempos, una caja con productos determinados de cierta
categoria, o también con productos de muchas categorias, que no conocen

y que posiblemente seran de los primeros en usarlos o probarlos.

“This model involves shipping a curated package of goodies to
your subscribers each month. As the name suggests, part of the fun
for the customer is discovering a new set of products each

month.”

(Este modelo implica el envio de un paquete curado de golosinas
a sus suscriptores cada mes. Como su nombre indica, parte de la
diversion para el cliente es descubrir un nuevo conjunto de

productos cada mes).

Warrillow, John, (2015) - The automatic customer: creating a
subscription business in any industry / John Warrillow. / New

York / EE.UU / Penguin Group

Este modelo es facilmente adaptable a cualquier producto, pueden ser

chocolates, productos de belleza, articulos deportivos, libros fisicos, ropa,
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productos alimenticios y mas. Dicho modelo sirve para lanzar nuevos
productos y testearlos con los consumidores, también para recolectar data

y poder ofrecer productos similares o afines.

Simplificadora

Este modelo, como su nombre lo indica, busca simplificar la vida de
las personas a través de la suscripcion. Para entenderlo comparto el
ejemplo de Icloud, el servicio de almacenamiento en la nube que ofrece
Apple a sus usuarios cuando sus equipos se estan quedando cortos en
memoria y se necesita guardar mas informacion, asi, la empresa cobra una
mensualidad por poder usar espacio en su nube y las personas quedan
contentas y seguras que su informacién esta en un lugar seguro y que

pueden acceder a ella cada vez que quieran.

El Modelo de Red

En este modelo los usuarios son quienes promueven el interés a otros
usuarios de ser parte de una red, por ejemplo Whatsapp, al principio
cobraba solo 1 délar para que cualquiera pudiera compartir mensajes con
otros, que claro, debian tener la misma aplicacion, por eso los usuarios se
convertian en los principales promotores. También existen modelos de red
en el negocio de compartir carros, en Zipcar’s ti pagas una mensualidad y

puedes acceder a un numero de carros en tu ciudad.
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El Modelo de Paz Mental

Este modelo es como un seguro, donde no lo ves, hasta que lo necesitas,
por ejemplo, la familia de una persona de tercera edad con problemas de
memoria puede suscribirse a un servicio de rastreo por medio de una
manilla que se le coloca a la persona que puede correr el riesgo de
perderse. Si dicha persona se extravia, la manilla sera rastreada con GPS

para poder dar con el paradero del desaparecido.

Este modelo aplica para sistemas de seguridad, mascotas, automoviles
y otros en los que no se requiera habitualmente, pero a la hora de
necesitarlo, se pueda contar con él y asi el costo no saldré tan caro como

si se contratara inicamente para dicha eventualidad.

Comprendiendo todas las variables que ofrecen los negocios en digital y
sus diferentes oportunidades para crear modelos de negocio enfocados en
sus objetivos, y haciendo énfasis en el modelo por suscripcién y todas su
variables, queremos profundizar ain mas, conociendo la opinion de las
personas sobre la posibilidad de suscribirse a una aplicacién que les
vendera pafiales usando el método de pago por suscripcion, en este caso,
como la investigacion arrojo, un Modelo por Suscripcion Consumible, el
cual busca proveer de pariales necesarios para el bebé, segun la etapa en la

que se encuentre, a cambio de una tasa economica mensual.
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Marco metodoldgico

Tipo de estudio

Se implementa el tipo de estudio mixto descriptivo teniendo en cuenta
que se pretende analizar y entender diferentes categorias y variables,
gracias a este tipo de estudio que nos da una linea adecuada de
investigacion para examinar a nuestros posibles consumidores a través de
métodos y herramientas que nos ayudaran a captar la informacion. Para

identificar caracteristicas, conductas, actitudes

Método de estudio

La presente investigacion se realiza con un tipo de estudio mixto, tanto
cuantitativo y cualitativo, debido a que se desarrolla la recoleccién de
datos por medio de la técnica de encuesta y entrevistas a profundidad, con
el fin encontrar la informacion adecuada para disefiar el modelo de

negocio para la marca BIGMAMA.
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Herramientas

Cualitativo: Las entrevistas a profundidad nos daran a entender el
conocimiento y punto de vista que tienen nuestros clientes potenciales de
las compras por internet, pagos por suscripcion y nivel de cambio de

habitos de compra en la categoria de pafiales para bebés.

Cuantitativo: Las encuestas nos brindan una medicion cualitativa de
nuestra muestra, en la cual hallaremos donde se encuentran nuestros
potenciales clientes de acuerdo a las preguntas planteadas, para definir los
esfuerzos que se deberan realizar para implementar la marca, modelo de
pago por suscripcion, habitos de compra, entender a nuestro cliente
potencial de acuerdo al rango de edad que se encuentra, estrato y marcas

mas conocidas y preferidas.

Participantes

Caracteristicas de la poblacion: Mamas y Papas mayores de 18 con
bebés que necesiten el uso de pafiales, econdmicamente activos y que

vivan en Bogota inicialmente.

e muestra: N=z2x[pxq]
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z = Nivel de confianza 95%
e = error 5%
p= Probabilidad de ocurrencia 50%
q= Probabilidad de no ocurrencia 50 %

La investigacion se realizara en la localidad de Usagquén en Bogot4, con
un total de habitantes de ... se tiene una muestra por probabilistico

estratificado. * Se realiz6 una encuesta mas.

Tamaino de la muestra = 210 encuestas

Tamaiio de la poblacion objetivo 1.054
Tamafio de la muestra que se desea obtener: 210
Cantidad de estratos a estudiar 3
Promedio a elegir de cada estrato 70 Sujetos
Estrato # Squt[_}E . Proporcion | Muestra
estudio
4 330 31,3% BB
5 324 30,7% B5
B 400 38,0% B0
1054 100% 211
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Procedimiento

Se realizan propuestas de encuestas para encontrar preguntas
importantes que deberian ir en el cuestionario final, iniciando con la
segmentacion sociodemografica con informacion relevante como lo es el

estrato, edad en que se encuentra y la poblacion elegida.

Cuantitativa

Propuesta 1
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Propuesta 2
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Propuesta 3 y escogida con dos versiones:

Primera:

1. ¢En qué rango de edad te encuentras?

2. ¢Tienes Hijos?

3. ¢Ddbnde compras o comprarias los pafiales para tu bebé?

4. ¢Cuanto dinero gastas o gastarias en promedio mensual en la
compra de pafiales?

5. ¢A qué estrato socioeconémico perteneces?

6. ¢Qué marcas de pafiales te gustaria encontrar en una aplicacion
movil al momento de comprar?

7. ¢Conoces el modelo de pago por suscripcion? El cual consiste en

un cobro automatico a tu medio de pago electrénico elegido, de
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manera recurrente, por un producto o servicio. (Ejemplo Netflix,
Spotify)

8. ¢Que beneficios tendrias en cuenta para realizar la compra de tus
pafiales por el modelo por suscripcion?

9. ¢Con qué frecuencia estarias dispuesto a comprar pafiales por
suscripcion?

10. Califica el nombre de la marca BIG MAMA para una aplicacion

movil de venta de pafales.

Segunda

1. ¢Has realizado compras por internet?
2. ¢Consideras que gastas mucho tiempo al momento de comprar pafales?

algunas veces si porque mientras voy y si esta la marca o lo que yo quiero

y si esta la fila y si esté& lloviendo entonces si quita algo de tiempo

3. ¢ Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago recurrente es
donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada cierto tiempo les

descuentan dinero, como Netflix).

4. ¢ Si conocieras una aplicacion movil que vendiera pafales y te los
entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?
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5. ¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de aplicacion?

6. ¢ Ademas de los pafales qué otros productos le gustaria encontrar en

dicha aplicacion?

7. ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar inscrito en dicha

aplicacion?

La encuesta se implementa de manera digital con formulario en la
herramienta Survey Monkey, se realiza envio por medio de correo
electrénico, WhatsApp y redes sociales a nuestro publico objetivo.

e Encuesta Survey Monkey: http://bit.ly/2LhvPVM



http://bit.ly/2LhvPVM
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Resultados

En la encuesta implementada como técnica de investigacion,

encontramos los siguientes resultados.

Los encuestados se encuentran en un rango de edad de 26 a 35 afios
con una participacion de 51,18%, seguido del rango de 36 a 45 afios con

un 33.65%, siendo estas las edades mas importantes de bebés en etapa de

bebés.
Cantidad
¢En qué rango de edad te encuentras?
51,18%
33,65%
10,90%
b
15 325 anos 26 235 anos 36 245 anos mayor de 46 afios

¢En qué rango de edad te encuentras? ~

llustracion 4 Resultado de encuesta rango de edad
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Nuestro enfoque principalmente es a personas con hijos y/o
adicionalmente que quiera tenerlos, ya que de ellos evaluaremos nuestro
cliente potencial en su disposicion de cambiar los habitos de compra, por

tanto, encontramos que un 55,92% tiene hijos y un 44,08% que quiere

tenerlos.
éTienes Hijos?
55,92%
Quiero tenerlos .

llustracion 5 Resultado encuesta tiene hijos
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Para entender un poco donde compra o estarian dispuestos a comprar los
pafales para su hijo nuestros encuestados, formulamos la siguiente
pregunta, donde encontramos que el 53,55% tiene presente la compra en
supermercados como primera opcion y solo un 6,16% lo haria por

aplicaciones moviles.

Cantidad
é¢Donde compras o comprarias los panales
para tu bebé?
53,55%
24,17%
6.16% 10,43%
7 3,32% ‘
’ 0,95% 1,42%
b L
Aplicaciones Domiciliopor Farmacias  Faginasweb  Panasleras Supermercado Tiends de
moviles llam=ada bamio

¢ Dénde compras o comprarias los pafiales para tu bebé ? »

llustracion 6 Resultado encuesta hdbito de compra de pafiales
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La siguiente pregunta se formuld con el fin de conocer un poco sobre
la disposicidn de nuestros encuestados a gastar en pafiales y poder medir
nuestro ticket promedio si se adecua a un pareto de respuestas, donde
encontramos que el 54,03% gastaria entre 100 mil y 150 mil y solo un

24,17% gastaria menos de 100 mil.

Cantidad
¢Cuanto dinero gastas o gastarias en promedio
mensual en la compra de paiales?
54,03%
24,17%
16,11%
H
Menosdes 100 mil De 5100 mil 25150 mil  De 5150 mil a 5250 mil Masde 5250 mil

£ Cuanto dinero gastas o gastarias en promedio mensual en la compra de pariales ? «

llustracion 7 Resultado encuesta gasto mensual en pafiales

Se identifica mayor participacion del estrato 4 en nuestra encuesta con

un 71,56%, interesados en conocer la aplicacion.

Cantidad
¢A qué estrato socioeconémico

perteneces?

71,56%

18,96%
9,48%

a 5 o

& A qué eStrato S0CIDeCoNGMICo Paftenaces ?

Ilustracion 8 Resultado encuesta estrato socioeconomico
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Las marcas son importantes para nuestros clientes y punteando la
encuesta se encuentra Huggies, siendo la marca segun la encuesta la que

se encuentra en el top of mind de nuestros encuestados.

¢Qué marcas de panales te gustaria
encontrar en una aplicacion movil al
momento de comprar?

65,40%
50,24%
38,86%
25,12%
i 6'64%
—
Huggies Winny Pequenin Pampers BabysSec

llustracion 9 Resultado encuesta marcas de pafales
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Nuestro problema principal de disefio del mejor modelo de negocio
por suscripcion se ve apalancado en resultado de la siguiente pregunta ya
que el 78,20% ya conocer el modelo de pago por suscripcién, gracias a

otras plataformas de diferente categoria.

Cantidad

éConoces el modelo de pago por
suscripcion?

78,20%

21,80%

Mo S5i

& Conoces el modelo de pago por suscripdidn ? El cual consiste en un cobro automaticoa.. =

llustracion 10 Resultado encuesta modelo de pago por suscripcion

Lo mas importante para nuestros encuestados a la hora de comprar
pafales es la calidad del producto, siendo mas importante el bienestar y

comodidad del bebé con un 54%.

éQué beneficios tendrias en cuenta para realizar
la compra de tus pafiales por el modelo por
suscripcion?

52,1% 53,6% 54,0%.

40,0% A8,3%
— ﬁ I I I I I
¢ s o ‘ ,»;'v. ‘d,’: &

_\‘\)‘
R N a
d X o
2 } e { » o° y
S o> o5 & & oF
B " o p i , 2t

4 S : 5

»

o

llustracion 11 Resultado encuesta beneficios buscados principalmente
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Para definir la frecuencia definimos la siguiente pregunta, donde
encontramos que cerca del 58% estaria dispuesto a recibir los pafales y su

cobro mensualmente.

Cantidad

¢ Con qué frecuencia estarias dispuesto a
comprar panales por suscripcion?

57,82%
34,12%
. R 237% 0,47%
i —
Quincenal Mensual Trimestral semestral Anual

¢ Con qué frecuenda estarias dispuesto a comprar pafiales por suscripcian ? =

llustracion 12 Resultado encuesta frecuencia de compra

Y para conocer la aceptacion de nuestro nombre encontramos que el

56% nos califica entre 4 y 5 de aceptacion.

Cantidad
Califica el nombre de la marca BIG MAMA

para una aplicacion movil de venta de
panales

__806%
M. 5,69%
Califica el nombre de la marca BIG... »

Hl 2 M3 H4 HE5

llustracion 13 Resultado encuesta califica la marca BIGMAMA
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Cualitativa

Resultados entrevistas

1. Pregunta# 1 : Nuestros entrevistados en su totalidad han
comprado al menos una vez por internet y lo hacen
frecuentemente.

2. Pregunta # 2 : Los padres consideran que gastan tiempo valioso
en sus compras en las tiendas por diferentes variables como lo son
filas, disponibilidad del producto y clima.

3. Pregunta# 3: El pago por suscripcion es muy familiar por las
plataformas de peliculas, musica y videojuegos el modelo es
conocido y la mayoria son usuarios de ese tipo de pago.

4. Pregunta# 4: Se acepta con muy buena afinidad la idea de que
una aplicacion sirva para pagar los pafiales necesarios por medio
de una suscripcion.

5. Pregunta # 5: Los entrevistados esperarian encontrar en la
aplicacion buen precio, variedad de marcas, agilidad y facilidad
para manejarla.

6. Pregunta # 6: Ademas de vender los pafales les gustaria
encontrar productos de la categoria para el bebé como pafiitos,
productos de aseo, ropa para bebe y hasta juguetes.

7. Pregunta# 7: Nuestro cliente espera recibir promociones y
descuentos como black friday o bonos con cédigo o por la compra

de cierta cantidad dar un plus.
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8. Pregunta # 9: A la hora de pagar la suscripcién mensual es
relevante tener una relacion costo beneficio.

9. Pregunta # 10: Los domicilios se vuelven importantes a la hora
de escoger un producto para nuestros entrevistados puesto que

expresan que seria una aspecto menos en qué pensar.

La pareja ve con muy buenos ojos los beneficios agregados que BIG
MAMA ofreceria, y estarian abiertos a usar este medio de pago para

comprar pafales.

Los padres de ahora tienen un tiempo limitado para las compras y
buscan que las cosas sean mas faciles para aprovechar el tiempo en otros
espacios, se pudo observar que estan abiertos a recibir en su casa una

provision de pafiales por comodidad y atencion inmediata a sus hijos.

Los papés estan dispuestos a pagar por pafiales en linea una vez al mes

un rango entre 30 mil a 100 mil pesos.

Se debe conocer la marca adecuada para ofrecer a los clientes, una vez
saben que marca es la que les funciona, estan dispuestos a realizar la

compra virtual.

Se debe generar un diferencial en el costo, ya que los papas

inicialmente buscaran calidad mas precio.
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Discusion

Para lograr establecer cudl es el disefio 6ptimo del modelo de negocio
para una aplicacion que vende pafales bajo el método de pago por
suscripcion, primero investigamos a grandes rasgos los tipos de comercio
que se pueden dar en digital, encontrando que se dan las mismas que en el
comercio tradicional como B2B y B2C, pero que gracias a la tecnologia
también se dan de tipo C2C y C2B, poniendo de ejemplo para C2C el
modelo que utiliza Uber, donde los dos son los consumidores finales pero
que gracias a una plataforma digital, pueden prestar y recibir un servicio
que genera transacciones, algo que podriamos aprovechar como buena
préctica, ya que nuestro fin podria ser asociarnos con pafialeras
sectorizadas para que ellas cumplan la labor de bodega y embalaje, asi
como también podriamos aprovechar empresas de mensajerias ya

existentes para que recojan el producto y se encarguen de entregarlo.

Luego de entender las nuevas posibilidades que nos ofrece internet,
quisimos conocer cudles eran los modelos de negocio que utilizaban
grandes marcas, empresas y comercios electronicos para lograr el éxito en
digital, dandonos cuenta de una gran cantidad de oportunidades de las
cuales podemos sacar provecho para BIG MAMA como: La publicidad

insertada, donde aspiramos a que las marcas saquen provecho de nuestra
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base de datos para que generen publicidad en nuestra plataforma vy asi,
generar ingresos extras aparte de las suscripciones que, son nuestro
modelo de negocio principal, del cual encontramos diferente variables que
se acomodan respecto al producto o servicio que se ofrece. Al ser BIG
MAMA una aplicacién que vende pafiales, utilizara el Modelo por
Suscripcion Consumible, el cual le ofrece a sus usuarios la renovacién en
un tiempo determinado de tiempo, de los productos o servicios que éste
contrato, en este caso de pafiales mensuales. Para esto es pertinente
aclarar que no gqueremos que se convierta en un modelo de suscripcion
por membresia, 0 por lo menos en el principio, ya que la aplicacion esta
pensada para todos aquellos que quieran ahorrar tiempo y dinero sin

excluir a nadie, lo cual va en contravia de la filosofia de la membresia.

Para conocer el comportamiento y posibles insights de nuestros
consumidores o usuarios potenciales, utilizamos métodos de investigacion
gue nos permitieran encontrar nuevas oportunidades o mejoras para la
app. Para ello, se realiza la cantidad de encuestas propuestas, obteniendo
unos resultados significativos que aportaran para lograr la solucion

esperada.

En las 211 encuestas que realizamos encontramos que nuestro pareto de
encuestados estan dentro de la edad de 26 a 45 afios, de los cuales el 59%
tiene hijos y el 41% quiere tenerlos, de los que quiere tenerlos el 52%

estaria dispuesto a invertir entre 200 mil pesos y 150 mil y otro 32%
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estaria dispuesto a pagar mas de 150 mil pesos , lo que nos ayuda a definir

qué ticket promedio deberiamos plantear.

De las personas dispuestas a pagar mas de 100 mil pesos observamos que
el 73% es estrato 4 (cuatro) por tanto nos ayuda a definir a qué poblacion
abarcar de manera inmediata con la propuesta de la marca, ya que se

muestran mas interesados en este tipo de servicio.

De acuerdo a las respuestas obtenidas del conocimiento sobre los modelos
de pago por suscripcion, encontramos que el 78,2% conoce esta
modalidad, por tanto inferimos que es un publico més digital y gracias a
ello estaria dispuesto a utilizar nuestro servicio, sin embargo, notamos una
gran preferencia de compra presencial para la categoria de pafales, ya que
nuestros encuestados respondieron que el 89% compraria de manera
fisica, como en establecimientos de supermercados, pafialeras, tiendas de
barrio o farmacias y solo el 11% lo haria a domicilio y/o por Internet, lo
cual nos da una alerta sobre el trabajo que hay que realizar sobre los
habitos de compra a cambiar en nuestro target, para ello realizamos la
siguiente pregunta, con el fin de obtener las variables principales que
nuestro cliente potencial tendria en cuenta a la hora de comprar pafiales
por suscripcién y obtenemos que la calidad del producto puntea en
importancia, seguido de costo del producto, promociones y/o descuentos,

tiempo de entrega y ahorro de tiempo.
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Para complementar la anterior pregunta indagamos sobre el top of mind
de marcas de pafiales y la mas seleccionada fue Huggies con un 65%,
seguida de Winny y Pequefiin, lo que nos da una linea de primeras marcas

a ofrecer dentro de nuestro catalogo de productos.

Para definir los planes a ofrecer de venta, respecto a con qué frecuencia
nuestros encuestados estarian dispuestos pagar encontramos que el
57,82% lo haria mensualmente y un 34% quincenal, por tanto lo mas
acertado seria empezar a ofrecer frecuencia de pago mensual y de acuerdo
a la aceptacion agrandar la parrilla de planes con una gran variedad de

productos que logren captar la atencion de nuestro cliente.

Finalmente, una de las preguntas importantes como lo es, la calificacion
de la marca BIG MAMA para una aplicacién mavil de venta de pafales
encontramos que la marca fue aceptada por 65% y un 21% se encuentra
neutro sobre ella, ddndonos como resultado una posible mejora en la

misma.

Para lograr entender un poco mas la percepcion de las personas sobre las
compras por Internet y de un modelo de pago como lo es el de
suscripcidn, realizamos las entrevistas a profundidad donde se pudo
evidenciar que nuestros futuros clientes conocen los modelos de
suscripcién y hacen uso activo de los mismos con plataformas digitales de
peliculas , videojuegos y musicales esto debido a que su manera de

consumir cosas es muy rapida y eficaz , por lo que expresan su tiempo es
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un poco limitado puesto que tener un bebé les exige estar la mayor
cantidad de tiempo con ellos por sus necesidades, a lo que recibieron muy
bien una solucién de tiempo y dinero por medio de la aplicacion
BIGMAMA, puesto que lo ven atractivo para evitar la ida a un
supermercado y encontrarse con filas o con la ausencia del producto que
necesitan o quizas tal vez un clima donde se complique la salida , ademas
quieren encontrar en la aplicacion productos de la categoria bebés puesto
que los pafales hay una necesidad pero estas compras muchas veces
vienen amarradas con productos de aseo para el bebé o tal vez algun
juguete llamativo, adicional los padres piensan mucho en el ahorro y se
evidencid que es un factor importante a la hora de comprar y puede

fidelizar a nuestros futuros clientes.
PROPUESTA

Por eso el disefio del modelo de negocio por suscripcion para una
aplicacion que vende pafales a papas y mamas con hijos en etapa de
pafiales en Bogota serd basado en el tipo de negocio B2C pero con las
funcionalidades de un negocio C2C digital, donde nos apoyaremos de
pafialeras y empresas de mensajeria para que ellos se encarguen del
embalaje, la bodega y la entrega puerta a puerta de los pafiales. El modelo
por suscripcidn sera la Suscripcion Consumible, siendo nuestro principal
diferenciador, ya que dicho modelo atn no esta disponible en el pais para
productos como los pafiales. También contara con el apoyo del modelo de

Publicidad Insertada para generar mayores ingresos que podran beneficiar
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a los usuarios en mejores experiencias con la aplicacion y el servicio. Los
productos a ofrecer deberan ser de diferentes marcas y se podran generar
promociones y obsequios constantes para mantener a nuestros usuarios
fidelizados. Por ultimo el nombre BIG MAMA, se implementara como el
nombre madre de la marca gracias a que fue aceptado y aprobado por mas

del 50% de la muestra.

0 YORIPIR O
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ANexos

Entrevistas

1. Datos Primarios
Tipo de estudio Exploratorio:

Técnica empleada: se buscaron madres de nuestro grupo objetivo para

hacer una entrevista a profundidad

Entrevista 1:

Entrevistados: Daniela pineda y Morris Michelsen (papas de Adella (5

meses))
Pregunta: ¢Han realizado compras por internet?
Respuesta: Si, (los dos)

Pregunta: ¢Conocen los pagos recurrentes? Donde se inscriben una vez
con un medio de pago y cada cierto tiempo les descuentan dinero, como

Netflix.

Respuesta: Si, (los dos)
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Pregunta: ;Comprarian o regalarian pafales usando esta modalidad de

pago?

Respuesta: Si, (los dos)

¢Por qué?: Porgque es muy comoda la forma de pago.
Pregunta: ;Qué marca de pafales les llama mas la atencion?
Respuesta: Huggies

¢Por qué?: Porque los Huggies rojos son muy comodos de poner y a la

bebé le han gustado mucho.

Pregunta: ;Cambian de marca recurrentemente?
Respuesta: No, pero si hemos probado varias.
Pregunta: ;Qué miran a la hora de buscar pafales?

Respuesta: Las caracteristicas como la tela, la absorcion, el precio,
cuantos pafales vienen en un paquete, ver que sean como de buena

calidad.

Pregunta: ;Donde compran los pafiales?
Respuesta: Farmatodo, en el Exito
Pregunta: ;Se guian por las promociones?

Respuesta: Si
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Pregunta: ¢;Estarian dispuestos a pagar una sola vez por los pafales de

todo un mes?

Respuesta: Si

Pregunta: ¢ Les gustaria recibir los pafiales a domicilio?
Respuesta: Si, por supuesto.

¢Por qué?: Por comodidad.

Entrevista 2:

Entrevistados: Laura Acero (Mama de Andres (2 afios))
Pregunta: ¢Han realizado compras por internet?
Respuesta: Si,

Pregunta: ¢Conocen los pagos recurrentes? Donde se inscriben una vez
con un medio de pago y cada cierto tiempo les descuentan dinero, como

Netflix.

Respuesta: No sé como funciona, pero si he visto que se pueden pagar

servicios de musica y peliculas mensualmente, (los dos)

Pregunta: ;Comprarian o regalarian pafiales usando esta modalidad de

pago?

Respuesta: Si, me parece buena opcion para ahorrar tiempo
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¢Por qué?: Porque es muy comoda la forma de pago.
Pregunta: ;Qué marca de pafiales les llama mas la atencion?
Respuesta: Pumpers

¢Por qué?: Son de excelente calidad no dejan que los orines se salgan del

pafial y la ropa se moje

Pregunta: ;Cambian de marca recurrentemente?
Respuesta: No, pero si hemos probado varias.
Pregunta: ;Qué miran a la hora de buscar pafales?

Respuesta: La calidad es prioridad por que la piel de mi bebe es muy

delicada y la marca que uso cuida mucho su piel
Pregunta: ;Donde compran los pafiales?
Respuesta: Jumbo

Pregunta: ¢Se guian por las promociones?
Respuesta: Si

Pregunta: ¢;Estarian dispuestos a pagar una sola vez por los pafales de

todo un mes?
Respuesta: Si
Pregunta: ¢;Les gustaria recibir los pafales a domicilio?

Respuesta: Si, por supuesto.
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¢Por qué?: Por ahorrar tiempo.

Entrevista 3:

Entrevistado: Diego Villarraga (Va a ser papa primerizo en febrero del

afo 2019)
Pregunta: ¢Han realizado compras por internet?
Respuesta: Si.

Pregunta: ¢Conocen los pagos recurrentes? Donde se inscriben una vez
con un medio de pago y cada cierto tiempo les descuentan dinero, como

Netflix.

Respuesta: Si, por Netflix y servicios de débito automatico que tiene

inscritos

Pregunta: ;Comprarian o regalarian pafiales usando esta modalidad de

pago?

Respuesta: Si, si es mas barato si, aunque al principio me gustaria probar
diferentes marcas porque dicen que a los bebés no les sirven todas

entonces buscaria cual le sirve a mi bebé.

¢Por qué?: Porque si no cambia de marca el bebé pues ahorro plata 'y

tiempo, y salir a comprar pafiales no creo que sea un buen plan.

Pregunta: ;Qué marca de pafiales les llama mas la atencion?
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Respuesta: Huggies, pequefiin o pumpers la que sirva.
¢Por qué?: Son los més escuchados y que la gente compra me han dicho.
Pregunta: ;Cambian de marca recurrentemente?

Respuesta: No sé, toca primero buscar la que le sirva, pero no creo que

cambie frecuentemente.

Pregunta: ;Qué miran a la hora de buscar pafales?
Respuesta: La calidad, precio

Pregunta: ;Donde compran los pafiales?

Respuesta: Los compraria inicialmente en algun super como el Exito o

Jumbo”, donde hacemos mercado me imagino.
Pregunta: ;Se guian por las promociones?
Respuesta: Buscariamos que fueran por promociones.

Pregunta: ¢;Estarian dispuestos a pagar una sola vez por los pafales de

todo un mes?

Respuesta: Si puede ser.

Pregunta: ¢;Les gustaria recibir los pafales a domicilio?

Respuesta: Si, como te decia si ya sabemos lo que le sirve seria mejor.

¢Por qué?: Por tener todo a la mano, precio, tiempo, desplazamientos.
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Entrevista 4

Entrevistado: Andrea Toledo, mujer de 27 afios, quiere ser mama

Pregunta 1: ;Has realizado compras por internet?

Respuesta: Si

¢por qué? Porque es mas facil, por precio, porque me llega domicilio

Pregunta 2: ;Conoces los pagos recurrentes como los hace Netflix?

Respuesta: Si, claro que si

Pregunta 3: ; Comprarias o regalarias pafales usando esta modalidad de

pago?

Respuesta: Si lo haria.

¢por qué? Por la facilidad, por la comodidad que me llegue a la casa
Pregunta 4: ;Qué marcas conoces de pafiales?

Respuesta: Huggies, pequefiin, no muchos.

Pregunta 5: ¢ Estarias dispuesta a usar cualquier marca para tu bebé?
Respuesta: No, tiene que ser una marca reconocida.

¢por qué? Porgue pienso que son mejores.

Pregunta 6: ;Qué miras a la hora de buscar unos pafiales?

Respuesta: la absorcion, que se ajusten bien, que sean comodos para el

bebe.
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Pregunta 7: ;Ddnde estarias dispuesta a comprar los pariales para tu

bebé?
Respuesta: Podria pedir por domicilio.

Pregunta 8: ¢ Te guias por las promociones a la hora de comprar por

Internet?
Respuesta: Si.

Pregunta 9: ¢ Estarias dispuesta a pagar una vez por los pafiales de todo

un mes?
Respuesta: Si estaria dispuesta.

¢Por qué? Porque sé es algo muy necesario, es algo que sé que voy a

utilizar, sé que los necesito diariamente.
Pregunta 10: ;Estarias dispuesta a recibir los pafiales a domicilio?

Respuesta: Si a domicilio.

Entrevista 5

Entrevistado: Carolina Nieto, mujer de 34 afios, madre de una bebé de

dos meses y medio.
Pregunta 1: ;Has realizado compras por internet?

Respuesta: Si
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¢por qué? Por precio, por promociones.
Pregunta 2: ;Conoces los pagos recurrentes como los hace Netflix?
Respuesta: Si.

Pregunta 3: ;Comprarias o regalarias pafales usando esta modalidad de

pago?
Respuesta: Si.

¢por qué? Por practicidad, por economia, porque aseguramos que el

producto esté en la casa cuando lo necesitamos.

Pregunta 4: ; Qué marcas conoces de pafiales?

Respuesta: Huggies, pequefiin, winny.

Pregunta 5: ¢ Estarias dispuesta a usar cualquier marca para tu bebé?

Respuesta: En este momento diria que usaria solo dos marcas de las que

he usado, porque hubo una que no me gusté mucho.

¢ Cuales te gustaron? Huggies y winny.

¢Por qué? Porque son durables, cémodos para la bebé.

Pregunta 6: ;Qué miras a la hora de buscar unos pafiales?
Respuesta: Economia, que sean durables y confortables para el bebé.
Pregunta 7: ;Ddnde compras los pafiales para tu bebe?

Respuesta: En un supermercado de cadena generalmente.
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Pregunta 8: ; Te guias por las promociones a la hora de comprar los

pafiales?
Respuesta: Si.

Pregunta 9: ¢ Estarias dispuesta a pagar una vez por los pafiales de todo

un mes?
Respuesta: Si claro es mas facil.

¢Por qué? Porque no estd uno pensando que tiene que ir a comprar, Si se
acaban, no estar pensando en que ya no tengo la plata sino ya hice ese

gasto.
Pregunta 10: ¢ Te gustaria recibir los pafiales a domicilio?

Respuesta: Claro, asi uno se evitaria también la ida al supermercado.

Encuesta 6

Entrevistado: Karen Castellanos, mujer de 28 afios, quiere ser mama
Pregunta 1: ;Has realizado compras por internet?

Respuesta: Si

¢por qué? Me parece que es muy practico, no necesito desplazarme a la
tienda ni hacer filas, adicional encuentro promociones que quizas en el

punto no las encuentro o de pronto me enredo con otras cosas y a la final
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me distraigo de lo que iba a comprar y como que pierdo ese propdsito de

compra.
Pregunta 2: ;Conoces los pagos recurrentes como los hace Netflix?

Respuesta: Si, actualmente tengo Netflix, también manejo Spotify y otras

plataformas que prestan este servicio.

Pregunta 3: ;Comprarias o regalarias pafales usando esta modalidad de

pago?
Respuesta: Si.

¢por qué? Me parece que podria ser Util, me parece que, si ya se la etapa
en la que esté el bebé me parece mas préctico a tener que estar metiendo

el pago o si es en efectivo u otra vez la tarjeta, la verdad si lo haria.
Pregunta 4: ;Qué marcas conoces de pafiales?

Respuesta: Huggies, pequefiin, winny, creo que estas son las tres

presentes que tengo en este momento.
Pregunta 5: ¢ Estarias dispuesta a usar cualquier marca para tu bebé?

Respuesta: Si, la verdad si, desde que se perciba la calidad, el acolchado

del pafal, la absorcion.
Pregunta 6: ;Qué miras a la hora de buscar unos pafiales?
Respuesta: Qué el bebé esté bien mas alla de una marca.

Pregunta 7: ; Dénde comprarias los pafiales para tu bebé?
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Respuesta: Si es una marca quizas desconocida seguramente en un punto
fisico hasta que tenga un poco mas de confianza en el producto y ya
después de eso, de haber tenido la confianza lo compraria online, en una

tienda multimarca.

Pregunta 8: ¢ Te guias por las promociones a la hora de comprar por

Internet?

Respuesta: Si, es uno de los factores diferenciadores que me puede

ofrecer el canal y a hoy en dia los tiempos de entrega.

Pregunta 9: ¢ Estarias dispuesta a pagar una vez por los pafales de todo

un mes?

Respuesta: Si tendria que ver el costo por el que me sale, se tendria que
saber cuantos se va a gastar, si lo que tuviera que pagar no me cubre todo
lo del mes y tuviese que pagar algo adicional quizas no, pero si con Gnico

pago me cubre lo que necesito en el mes, lo haria.

¢Por qué? Me pareceria cbmodo, no tener que estar haciendo un débito y
seria ya como un cargo que Yo sé que es un gasto en el mes, ya sabria
cuando es mensualmente y no tendria la incertidumbre de realmente

cuanto es lo que voy a gastar.
Pregunta 10: ¢ Te gustaria recibir los pafiales a domicilio?
Respuesta: Si, tendria una cosa menos en la que pensar.

Entrevista 7
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Datos persona: Nombre: Nauris Fernandez, Estrato: 5, Edad: 33,

Cantidad y edad de los hijos: Un hijo de 8 meses
1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?
Si

¢Por qué?

Porque es facil, rapido y pues... te llega a la casa.

2. Pregunta: ¢Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?

Algunas veces si, porque me toca moverme hasta el lugar y hacer filas y

los desplazamientos y eso...

3. Pregunta: ¢;Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).

Si, si los conozco.

¢Por qué?

Uso varios tengo Spotify, Netflix y no sé... la television.

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion moévil que vendiera pafales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?

Si, claro que si.
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¢Por qué?

Porque me facilitaria mucho... Me llegarian los dias que yo lo programe,

que los necesite, entonces si, me ahorraria mucho tiempo.

5. Pregunta:

¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de aplicacion?
Variedad de productos, precio quizas y ya.

¢Por qué?

Uno consume demasiado pafial y no es que sean muy econémicos que
digamos. Muchas veces te regalan pero ya paso por esa etapa, o esta etapa
todavia no la esta usando, entonces uno se queda hay veces corto con las

etapas, entonces si es bueno tener algo que te ayude a soportar.

6. Pregunta: ;Ademas de los pafiales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?
MM no sé, leche quizas, productos de aseo, ese tipo de cosas.
¢Por qué?

Porque son cosas que se necesitan en el dia a dia, entonces, mmm, las

papillas y esas cosas hacen falta.

7. Pregunta: ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?
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Si obviamente, es bueno que siempre estén motivando con cosas para el

consumo.
Entrevista 8

Datos persona: Nombre: Carlos Méndez Estrato: 5 Edad: 42, Cantidad y

edad de los hijos: Sara tiene 2 y Manuel tiene 1.

1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?
Si todo el tiempo.

¢Por qué?

Es mas facil, es mas rapido, no tengo que desplazarme y tengo la opcién

de mirar todas las cosas desde la pantalla.

2. Pregunta: ¢ Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?
Ehh bastante
¢Por qué?

Porque hay muchas opciones y todas son como costosas y a veces uno

quisiera que fueran mas facil.

3. Pregunta: ¢;Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).

Sl claro.
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¢Por qué?
Porque tengo Apple Music y Netflix.

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion moévil que vendiera pafiales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?

Claro, de hecho si estuviera acé disponible, me encantaria tener Dollar

Shave Club.
¢Por qué?

Porque es muy conveniente y a la final sale mucho més barato y mucho

mejor que ir todo el tiempo hasta el supermercado y comprar las cosas.

5. Pregunta: ¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de

aplicacion?
Precio, facilidad y rapidez, creo que es lo basico.
¢Por qué?

Precio porque a la final si uno estd comprando por volumen y
mensualmente pues uno espera que salga mas barato. Velocidad, porque
espero que no me tenga que esperar 6 meses para que me lleguen los

panales.

6. Pregunta: ; Ademas de los pafales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?
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Talcos, crema, leche en polvo.
¢Por qué?
Porque es es lo que uno normalmente utiliza mas como padre.

7. Pregunta: ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?
Claro eso fideliza muchisimo.
Entrevista 9

Datos persona: Andrés Perdomo, Estrato: 6, Edad: 31. Cantidad y edad

de los hijos: Tengo una nifia de un afio y 8 meses.

1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?

Si usualmente.

¢Por qué?

Me parece confiable, promociones, descuentos, por eso.

2. Pregunta: ¢Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?

Eligiendo marcas, mi hija es muy especial en eso, no usa cualquier marca.

Pero si, siempre se va un buen tiempo.
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3. Pregunta: ¢;Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).
Si, tengo cuenta en Spotify Premium.

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion movil que vendiera pafiales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?

Claro, me parece conveniente, ahorro de tiempo, dinero, ademas pues no

tengo que estar pensando en que se acabaron pues los tengo mes a mes.

5. Pregunta: ¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de

aplicacion?

Ehh lo que te dijo: ahorro de tiempo, y si pues hay alguna promocion por

tener una suscripcion anual mejor, ahorro dinero.

6. Pregunta: ; Ademas de los pafales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?

Pues todo lo de bebés, ehh lociones, pafiitos humedos, accesorios para los

bebés.
¢Por qué?

Porque son lo que usualmente mi hija lo requiere, cuando le estan

saliendo ahora las encias y todo esto, para los dientes... es funcional.
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7. Pregunta: ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?

Si claro, porque si puedo generar ahorro. Todo lo que sea ahorro con los

hijos es mucho mejor, por eso.
Entrevista 10

Datos persona: Diana Ortiz, Estrato: 3, Edad: 33. Cantidad y edad de los

hijos: Tengo una nifio de un afio

1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?
Si bastantes.

¢Por qué?

Me parece un medio muy facil de acceder al producto que uno esté
necesitando sin necesidad de salir , ademas que tengo un hijo chiquito y

tengo mas tiempo para poder dedicarles

2. Pregunta: ¢Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?

si, por que uno trata de mirar que el precio favorable y que lo que le

ofrece al pafiales sea adecuado a la etapa de mi hijo

3. Pregunta: ¢{Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).
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Si, bueno yo tengo cuenta de netflix y mi esposo maneja la cuenta de

videojuegos

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion movil que vendiera pafiales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?

Seria buenisimo , por lo mismo que te digo por temas de tiempo entonces
seria mucho mas facil en la casa estando con mi hijo y no en

supermercado o0 en una tienda

5. Pregunta: ¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de
aplicacion?
Bueno depronto algun tipo de descuento o si tiene compras seguida que se

tenga beneficios y que haya variedad en los productos

6. Pregunta: ;Ademas de los pafiales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?

depronto tambien de aseo para los bebés, ehh lociones, pafiitos himedos,

accesorios para los bebés.

7. Pregunta: ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?

Si claro, porgue seria bueno recibir algin beneficio por hacer esas

compras
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Entrevista 11

Datos persona: Lulieth Savedra , Estrato: 3, Edad: 26. Cantidad y edad

de los hijos: Tengo una nifia de 8 meses

1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?

Si.

¢Por qué?

Me parece una forma préctica y uno economiza un monton de tiempo

2. Pregunta: ¢ Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?

si a veces si , por que uno hasta que no vaya al supermercado y todo el

tema

3. Pregunta: ¢ Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).
Si, tengo cuenta de netflix y Spotify

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion mavil que vendiera pafales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?
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Si claro Seria super chevere, me ahorraria tiempo y puedo dedicarle mas
tiempo al bebé igual son los mismos productos que compro en en

supermercado

5. Pregunta: ¢Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de

aplicacion?

pues que hubiera variedad en lo que consume la bebé y de todas las

marcas en especial a la que yo utilizo.

6. Pregunta: ; Ademas de los pafales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?

Me parece que podrian ser cosas de aseo para el bebe shampos tambien

ropa y accesorios todo enfocado hacia el bebé

7. Pregunta: ¢Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?

Si claro seria super , los descuentos de los viernes o si compras una
unidad compra a menor precio la siguiente esto ayudaria a motivar la

compra constante
Entrevista 12

Datos persona: Karen Camacho , Estrato: 3, Edad: 36. Cantidad y edad

de los hijos: Tengo una nifia de 7 meses
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1. Pregunta: ¢Has realizado compras por internet?
Si.
¢Por qué?
me lo traen a domicilio y no tengo que salir a buscarlo

2. Pregunta: ¢Consideras que gastas mucho tiempo al momento de

comprar pafales?

algunas veces si porque mientras voy Yy si esta la marca o lo que yo quiero

y si esta la fila y si esté& lloviendo entonces si quita algo de tiempo

3. Pregunta: ¢;Conoces los pagos recurrentes o por suscripcion? (Pago
recurrente es donde se inscriben una vez con un medio de pago y cada

cierto tiempo les descuentan dinero, como Netflix).

Si, porque los he escuchado y son muy comunes tengo suscripcion con

claro no se si es lo mismo

4. Pregunta: ¢Si conocieras una aplicacion movil que vendiera pafiales y
te los entregara a domicilio por medio del modelo de pago por suscripcion

como el de netflix o spotify, la usarias?

Si claro por que podria programar como el tiempo y asi mismo el pago y
no quedarse de pronto sin con lo que necesito los pafales en algun hora

del dia o sin algun lugar cerca
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5. Pregunta: ¢ Qué beneficios esperarias encontrar en este tipo de

aplicacion?

calidad, variedad precio obviamente y los tiempos de entrega que sean

muy répido y que este la disponibilidad

6. Pregunta: ¢;Ademas de los pafiales qué otros productos le gustaria

encontrar en dicha aplicacion?

El tema de ropa, leche cosas del aseo para los bebés cuando compra
pafiales aprovecha para comprar esas cosas Y tal vez hasta jugetes por que
a veces uno mirando en la aplicacion se antoja de algo y si se lo traen de

una vez pues mejor.

7. Pregunta: ¢ Les gustaria recibir promociones exclusivas por estar

inscrito en dicha aplicacion?

Si claro seria chevere los descuentos por que uno aprovecha cuando esté

econémico y lo compra de una
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Por intermedio del presente documento en mi calidad de autor o titular de
los derechos de propiedad intelectual de la obra que adjunto, titulada
DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO POR SUSCRIPCION PARA
UNA APLICACION MOVIL EN BOGOTA, QUE VENDE PANALES
DE BEBES A MAMAS Y PAPAS BAJO LA MARCA BIG MAMA,
autorizo a la Corporacion universitaria Unitec para que utilice en todas sus
formas, los derechos patrimoniales de reproduccion, comunicacion
publica, transformacion y distribucion (alquiler, préstamo publico e
importacion) que me corresponden como creador o titular de la obra objeto
del presente documento.

La presente autorizacion se da sin restriccion de tiempo, ni territorio y de
manera gratuita. Entiendo que puedo solicitar a la Corporacion
universitaria Unitec retirar mi obra en cualquier momento tanto de los
repositorios como del catalogo si asi lo decido.

La presente autorizacion se otorga de manera no exclusiva, y la misma no
implica transferencia de mis derechos patrimoniales en favor de la
Corporacién universitaria Unitec, por lo que podre utilizar y explotar la
obra de la manera que mejor considere. La presente autorizacion no implica
la cesion de los derechos morales y la Corporacion universitaria Unitec los
reconocera y velara por el respeto a los mismos.

La presente autorizacion se hace extensiva no sélo a las facultades y
derechos de uso sobre la obra en formato o soporte material, sino también
para formato electrénico, y en general para cualquier formato conocido o
por conocer. Manifiesto que la obra objeto de la presente autorizacién es
original y la realicé sin violar o usurpar derechos de autor de terceros, por
lo tanto, la obra es de mi exclusiva autoria o tengo la titularidad sobre la
misma. En caso de presentarse cualquier reclamacion o por accion por parte
de un tercero en cuanto a los derechos de autor sobre la obra en cuestion
asumiré toda la responsabilidad, y saldré en defensa de los derechos aqui
autorizados para todos los efectos la Corporacion universitaria Unitec actua
como un tercero de buena fe. La sesién otorgada se ajusta a lo que establece
laley 23 de 1982.

Para constancia de lo expresado anteriormente firmo, como aparece a
continuacion.
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