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VEmEIEs MyPimes en Bogota
Tipo de investigacion Mixto
Resumen

Teniendo en cuenta los procesos de distribucién y comercializacion en las pequefias y
medianas empresas en Colombia, se toma como iniciativa indagar sobre la infraestructura
que se requiere en una MiPymes, esta estructura de estudio permite conocer como es el
modelo actual que utilizan las MiPymes para comercializar y distribuir sus productos y
buscar una propuesta agil no solo a la investigacion si no brindar a todas aquellas
empresas que buscan de estas caracteristicas o0 camino para desarrollar una idea de
negocio.

El modelo de distribucién y comercializacion empleado por las MiPymes en Bogota se
caracteriza por utilizar poco el outsourcing comercial como estrategia en las empresas, lo
cual refleja el temor de los empresarios para compartir con terceros las estrategias de sus
areas misionales, por lo tanto, las MiPymes ven en la comercializacion su razon de ser y

la forma de llegar al cliente final.
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Planteamiento del problema
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De acuerdo al comportamiento del consumidor ha cambiado con el paso de los afios y
que hoy en dia el cliente final tiene posibilidades de adquirir productos a través de
internet, dirigirse a distribuidores o recurrir a puntos de venta directa. Se toma como
planteamiento, aplicar para las MiPymes un analisis y evaluacion de la infraestructura
requerida para los procesos internos de distribucion y comercializacion de los productos
en Bogota dirigido a clientes mayoristas y minoristas.

Distribuidora Multihogar S.A.S, como la MiPymes con la cual se realiza el estudio, la
estructura y la definicion del proceso de distribucion comercial, buscando las mejores
alternativas para llegar al consumidor final. Aunque en el mercado se encuentra gran
cantidad de competidores, Distribuidora Multihogar S.A.S empresa dedicada a la
distribucion y comercializacién a nivel nacional, es una MiPymes que cuenta con la
estructura y el enfoque para facilitar el desarrollo del proyecto de investigacion.

Pregunta

¢ Cudl es la mejor infraestructura a implementar en una MiPymes para el proceso de
distribucion y comercializacion de productos para el hogar en la ciudad de Bogota?

Objetivos

General: Determinar los procesos de distribucion y comercializacion de productos de
hogar identificando las infraestructuras utilizadas por las MiPymes en Bogota
Especificos:

. Analizar el modelo de distribucién y comercializacién empleado por las
MiPymes.
. Disefiar modelo de distribucidn y comercializacion para Distribuidora Multihogar

SAS, basado en el andlisis y el desarrollo del proyecto.

Marco tedrico

Resuma Gnicamente los principales referentes tedricos o artisticos que siguio su trabajo.
Sefiale los numeros de las paginas de su documento en los que se encuentra la
informacion completa.

Las micro, pequefias y medianas empresas MiPymes son actores estratégicos en el

crecimiento de la economia, la transformacion del aparato productivo nacional y el
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mejoramiento de la posicion competitiva del pais (Departamento Nacional de Planeacion,
2023).

Se entiende infraestructura como “conjunto de servicios, medios técnicos e instalaciones
que permiten el desarrollo de una actividad” (Equipo editorial, 2020).

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre si
que llevan los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y usuarios
finales” (Fischer de la Vega & Espejo Callado, 2017) (Pagina 12)

Al hablar de las pequefias y medianas empresas — MiPymes, se piensa en
emprendimientos, empresas con operacion independiente, negocios con potencial, factor
de empleo, asi mismo tiene relacion con la cantidad de personal contratado, su capital

invertido 0 masa monetaria y su segmento de mercado (local). (Pagina 13)

Se debe tener claridad en el proceso de distribucion y comercializacion de un producto,
para ello es necesario planificar y optimizar un proceso y una ruta de trasporte que

permita la ejecucion y entrega hasta el consumidor final (Pagina 14)

Método

Resuma Gnicamente los principales elementos metodoldgicos que empled en su
investigacion. Sefiale los nimeros de las paginas de su documento en los que se
encuentra la informacion completa.

Este estudio es de tipo documental, se utilizaron fuentes documentales que permitieron
su desarrollo, siendo este un procedimiento cientifico, sistematico, de indagacion,
recoleccion, analisis e interpretacion de informacion de datos en torno a determinado
tema (Alonso, 1995).

El disefio se enmarca en la investigacion de tipo no experimental, para Hernandez,
Fernandez, & Baptista (2010) se realiza sin manipular en forma deliberada ninguna
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variable y en los que se observan los fendmenos en su ambiente natural para después
analizarlos.

El estudio también es mixto para Creswell, Shope, Plano, & Green (2006) los métodos
mixtos son una estrategia de investigacién o metodologia con la cual el investigador o la
investigadora recolecta, analiza y mezcla (integra o conecta) datos cuantitativos y
cualitativos en un Unico estudio o un programa multifase de indagacion.

Las técnicas de investigacion utilizadas son el andlisis bibliografico de los diferentes
articulos de investigacion y el analisis documental centrado en la utilizacion de
documentos como material informativo y emitido por las diferentes entidades. Se aplico
encuesta.

La poblacién objeto de estudio estd compuesta por 70 empresarios de MiPymes en la
ciudad de Bogota que estan dispuestos a participar en el estudio.
El tamafio de la muestra 60 empresarios (Pagina 25)

Resultados, hallazgos u obra realizada

Presente el resumen de los principales resultados o hallazgos de su investigacion o una
sinopsis de la obra creada. Sefiale los nimeros de las paginas de su documento en los que
se encuentra la informacidn completa.

El 37% de las MiPymes estudiadas tienen menos de 5 afios de funcionamiento, el 23%
entre 5 y 9 afios. Unicamente el 5% de las MiPymes en Bogota tienen entre 20 y 24 afios
de funcionamiento.

El 20% de los las MiPymes estudiadas pertenecen al sector industrial, el 37% al
comercio, el 28% a servicios y el 15% a tecnologia.

El 50% de las MiPymes estudiadas tienen menos de 9 empleados, el 8% entre 10 y 19
empleados, el 18% entre 20 y 49 empleados, el 3% entre 80 y 99 empleados y el 20%
entre 100 y 200 empleados.

El 58% de las empresas estudiadas tienen los canales de distribucion y comercializacion
directos, el 30% corto y el 12% largo.

El 37% de las MiPymes estudiadas presentan problemas al momento de trabajar con los
clientes respecto a volumenes de mercancia, el 47% problemas relacionados a capital de
trabajo y el 17% con la codificacién de mercancia.
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El 37% de las MiPymes estudiadas presentan inconvenientes al realizar el proceso de
distribucion y comercializacion referentes a retrasos al recoger y/o entre las mercancias.
El 12% fallos operacionales de la empresa transportista, el 27% trafico o congestion
vehicular no planeada, el 7% a cambios de ruta de distribucion no planeados y el 18%
fallos en la entrega.

Al 50% de las MiPymes estudiadas les gustaria tener como canal de distribucion al canal
tienda a tienda, el 25% a canales grandes supermercados y el 25% a mercados
internacionales.

El 95% de las MiPymes estudiadas estarian dispuestas a tener un area donde se
encarguen de estudiar las mejores opciones de distribucidén y comercializacion que se
ajusten a sus requerimientos, unicamente el 5% de las MiPymes estudiadas no estarian
dispuestas a tener un area donde se encarguen de estudiar las mejores opciones de
distribucion y comercializacion que se ajusten a sus requerimientos.

El modelo de comercializacién se centra en los productos para el hogar, el segmento de
clientes son las familias, amas de casa y jovenes que se estan independizando. El mejor
canal a través del cual vender mas es el largo. El objetivo del modelo de
comercializacion se centra las cantidades de productos para el hogar que puedan ser
comercializadas en 15 dias mientras se visitan a los mayoristas y minoristas nuevamente

Conclusiones
Presente el resumen de las conclusiones a las que llegd. Sefale los nimeros de las
paginas de su documento en los que se encuentra la informacion completa.

El 58% de las empresas estudiadas tienen los canales de distribucion y comercializacion
directos, el 30% corto y el 12% largo. El 37% de las MiPymes estudiadas presentan
problemas al momento de trabajar con los clientes respecto a volimes de mercancia, el
47% problemas relacionados a capital de trabajo y el 17% con la codificacion de
mercancia. El 37% de las MiPymes estudiadas presentan inconvenientes al realizar el
proceso de distribucion y comercializacidn referentes a retrasos al recoger y/o entre las
mercancias. El 12% fallos operacionales de la empresa transportista, el 27% trafico o
congestion vehicular no planeada, el 7% a cambios de ruta de distribucion no planeados

y el 18% fallos en la entrega. Al 50% de las MiPymes estudiadas les gustaria tener como
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canal de distribucion al canal tienda a tienda, el 25% a canales grandes supermercados y
el 25% a mercados internacionales. EI 95% de las MiPymes estudiadas estarian
dispuestas a tener un area donde se encarguen de estudiar las mejores opciones de
distribucion y comercializacion que se ajusten a sus requerimientos, Unicamente el 5% de
las MiPymes estudiadas no estarian dispuestas a tener un area donde se encarguen de
estudiar las mejores opciones de distribucién y comercializacion que se ajusten a sus
requerimientos. EI modelo de distribucion y comercializacion empleado por las MiPymes
en Bogota se caracteriza por utilizar poco el outsourcing comercial como estrategia en las
empresas, lo cual refleja el temor de los empresarios para compartir con terceros las
estrategias de sus areas misionales, por lo tanto las MiPymes ven en la comercializacion
su razon de ser y la forma de llegar al cliente final.

El disefio del modelo de distribucion y comercializacion para Distribuidora Multihogar
SAS, basado en el andlisis y el desarrollo del proyecto se centra en EI modelo de
comercializacion se centra en los productos para el hogar, el segmento de clientes son las
familias, amas de casa y jovenes que se estan independizando. EI mejor canal a través del
cual vender mas es el largo. El objetivo del modelo de comercializacion se centra las
cantidades de productos para el hogar que puedan ser comercializadas en 15 dias
mientras se visitan a los mayoristas y minoristas nuevamente. Y el canal de distribucion
Distribuidora Multihogar SAS se puede caracterizar por ser largo, estd compuesto por

productor, Distribuidora Multihogar SAS, minoristas 0 mayoristas y cliente final.

Productos derivados
Referencie los articulos, libros, capitulos de libro, ponencias, etc., que fueron resultado
de su proceso investigativo.
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Resumen

Teniendo en cuenta los procesos de distribucion y comercializacion en las pequefias y
medianas empresas en Colombia, se toma como iniciativa indagar sobre la infraestructura que se
requiere en una MiPymes, esta estructura de estudio permite conocer como es el modelo actual
que utilizan las MiPymes para comercializar y distribuir sus productos y buscar una propuesta
agil no solo a la investigacion si no brindar a todas aquellas empresas que buscan de estas
caracteristicas o camino para desarrollar una idea de negocio.

De acuerdo con lo anterior, se tiene como referente a Distribuidora Multihogar SAS, que
busca crear una idea de negocio que consiste en satisfacer la necesidad de comercializar y
distribuir los productos a los clientes mayoristas y minoristas ubicados en Bogota que estan
interesados adquirir productos para el hogar.

El modelo de distribucién y comercializacion empleado por las MiPymes en Bogota se
caracteriza por utilizar poco el outsourcing comercial como estrategia en las empresas, lo cual
refleja el temor de los empresarios para compartir con terceros las estrategias de sus areas
misionales, por lo tanto, las MiPymes ven en la comercializacion su razén de ser y la forma de
llegar al cliente final.

El disefio del modelo de distribucion y comercializacion para Distribuidora Multihogar
SAS, basado en el analisis y el desarrollo del proyecto se centra en EI modelo de
comercializacion se centra en los productos para el hogar, el segmento de clientes son las
familias, amas de casa y jovenes que se estan independizando. EI mejor canal a través del cual
vender mas es el largo. El objetivo del modelo de comercializacion se centra las cantidades de
productos para el hogar que puedan ser comercializadas en 15 dias mientras se visitan a los
mayoristas y minoristas nuevamente. Y el canal de distribucion Distribuidora Multihogar SAS se
puede caracterizar por ser largo, esta compuesto por productor, Distribuidora Multihogar SAS,

minoristas o mayoristas y cliente final.

Palabras clave: Comercializacion, Distribucion, Infraestructura, MiPymes, Productos de

hogar.



1. Planteamiento del problema

Teniendo en cuenta que el comportamiento del consumidor ha cambiado con el paso
de los afios y que hoy en dia el cliente final tiene posibilidades de adquirir productos a
través de internet, dirigirse a distribuidores o recurrir a puntos de venta directa. Se toma
como planteamiento, aplicar para las MiPymes un anélisis y evaluacién de la
infraestructura requerida para los procesos internos de distribucion y comercializacion de

los productos en Bogota dirigido a clientes mayoristas y minoristas.

Segun el articulo (SOCIALHIZO, 2018) donde muestra que:

La funcion de la distribucion consiste en hacer llegar el producto a su mercado meta.
Debiéndose principalmente a la separacion que existe entre el lugar de produccion
(fabrica) desde donde sale el producto, hasta su lugar de utilizacion o de consumo,
pasando por diversos tipos de intermediarios. Esa etapa de transporte y
comercializacion es lo que llamamos distribucion comercial.

De acuerdo con lo anterior y como ejemplo tenemos a Distribuidora Multihogar

SAS, como la MiPymes con la cual se realiza el estudio, la estructura y la definicion del

proceso de distribucion comercial, buscando las mejores alternativas para llegar al

consumidor final. Aunque en el mercado se encuentra gran cantidad de competidores,

Distribuidora Multihogar SAS empresa dedicada a la distribucidn y comercializacion a

nivel nacional, es una MiPymes que cuenta con la estructura y el enfoque para facilitar el

desarrollo del proyecto de investigacion.



2. Justificacion

De acuerdo con la ley 590 del 2000 donde se exponen las definiciones “se entiende por
micro, pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion econdmica, realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales
o de servicios, rural o urbana” (Funcién Publica Gobierno de Colombia, s.f.) que cumpla con
algunos criterios descritos en a la anterior ley.

Dentro de este proyecto se busca conocer y analizar como las MiPymes en la ciudad de
Bogota pueden estructurar las rutas de distribucion y comercializacién con los clientes
mayoristas y minoristas a quienes se les vendera el producto, se disefia el modelo de distribucion

y comercializacién para la Distribuidora Multihogar SAS.



3. Pregunta

Para el desarrollo del proyecto de investigacion se plantea la siguiente pregunta:
¢ Cudl es la mejor infraestructura a implementar en una MiPymes para el proceso de

distribucion y comercializacion de productos para el hogar en la ciudad de Bogota?

10
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4. Objetivos

4.1 Objetivo General

Determinar los procesos de distribucion y comercializacion de productos de hogar

identificando las infraestructuras utilizadas por las MiPymes en Bogota

4.2 Objetivos especificos

e Analizar el modelo de distribucién y comercializacion empleado por las MiPymes.

e Diseflar modelo de distribucién y comercializacion para Distribuidora Multihogar SAS,
basado en el analisis y el desarrollo del proyecto.
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5. Marco referencial

En el presente marco tedrico se aborda la importancia de las MiPymes dentro del marco de
la economia colombiana, las caracteristicas, las oportunidades y debilidades. En primer lugar, los
antecedentes de las MiPymes en la ciudad de Bogota, luego se analizara la estructura de
comercializacion y distribucidn, sus caracteristicas y finalmente la infraestructura utilizada por

las MiPymes.

5.1 Marco Tedrico

Las micro, pequefias y medianas empresas MiPymes son actores estratégicos en el
crecimiento de la economia, la transformacion del aparato productivo nacional y el mejoramiento

de la posicion competitiva del pais (Departamento Nacional de Planeacién, 2023).

Se entiende infraestructura como “conjunto de servicios, medios técnicos e instalaciones

que permiten el desarrollo de una actividad” (Equipo editorial, 2020).

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre si que
llevan los productos y servicios de los fabricantes a los consumidores y usuarios finales” (Fischer

de la Vega & Espejo Callado, 2017)

La comercializacion al por mayor y detal a nivel nacional se genera constantemente,
gracias a los cambios que encontramos en el sector en base a la globalizacién que estamos
viviendo:

La economia colombiana se ha recuperado de forma vibrante de la crisis del COVID-19,

soportada por el impulso del consumo que habia sido reprimido durante la pandemia. El

PIB repunto un 10,7% en 2021 y se prevé que crezca un 7,1% en 2022. Esta excepcional

dindmica ha llevado a la economia a operar por encima de su potencial y, se prevé que el

crecimiento se reduzca gradualmente hasta 2,8% en 2025 (Banco Mundial del Desarrollo,

2022)
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Hoy en dia es imposible desconocer el trabajo de una MiPymes, la gestion interna
que se hace para llevar a cabo una labor y el desarrollo de produccién, empaque, marca y
distribucion deja ver el avance tecnoldgico que en muchas empresas después de pandemia
han generado, las empresas se han reinventado y han dejado de un lado el trabajo humano
por reemplazarlo por la tecnologia. Ya no contratan personal propio si no que terciarian el
proceso de distribucion por medio de operadores logisticos 0 empresas de envios. ¢Sera
que esto genera valor o simplemente reduce costos? Esto no conlleva a revisar si el proceso
de comercializacion esta llevando al decaimiento de la empresa o simplemente lo estan
viendo como marketing. Segiin Martha Cecilia Pachoén en su articulo dice que “El
marketing esta presente en todas las acciones sociales y econdémicas de la cultura actual.
Su importancia se hace evidente cuando se aprecia que las personas, aln sin saberlo, usan

leyes de marketing en muchos actos cotidianos” (Pachon, 2022).

Al hablar de las pequefias y medianas empresas — MiPymes, se piensa en emprendimientos,
empresas con operacion independiente, negocios con potencial, factor de empleo, asi mismo
tiene relacion con la cantidad de personal contratado, su capital invertido o masa monetaria y su
segmento de mercado (local).

De acuerdo con lo afirmado en la pagina web concepto, algunas de las ventajas, son:

e Encuentran nichos de mercado novedosos, capacidad de adaptacion, ofrecen
atencion directa, rapido surgimiento.

Algunas de las desventajas son:

e Dificil financiacion, rigidez laboral, baja innovacién, poco acceso a los grandes
mercados. (Editorial Etecé, 2021)

De acuerdo con “los tipos de infraestructura logistica que dan soporte a toda la actividad
de la empresa, la cual busca satisfacer a clientes, proveedores y socios dentro de su cadena de
suministro”, el tipo que mas se ajusta para este proyecto es “Plataforma logistica de distribucion
urbana: se trata de un area logistica donde se gestionan los procesos de almacenaje, transporte
y despacho de mercancia para zonas urbanas, esto incluye las entregas de ultima milla”
(beetrack, 2020). Asi mismo, en esta publicacion presentan otros tipos de infraestructura

logistica (Poligono industrial, Centro Integrado de Mercancia (CIM), Hub logistico, Zona de
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Actividad Logistica (ZAL)) pero no son aplicables a la necesidad establecida en este proyecto.
En esta publicacion también mencionan a los centros logisticos de Amazon donde los exponen
como un ejemplo de infraestructura logistica urbana: “Dentro de sus espacios, los empleados con
apoyo de sistemas roboticos de Gltima generacion se encargan de recibir y almacenar las
mercancias, asi como de seleccionar, empaquetar y enviar los pedidos cuando los clientes

realizan las compras”

Se debe tener claridad en el proceso de distribucion y comercializacién de un producto,
para ello es necesario planificar y optimizar un proceso y una ruta de trasporte que permita la
ejecucion y entrega hasta el consumidor final. Si todas las MiPymes tienen en cuenta los
siguientes procesos de planificacion sera mas facil el desarrollo de la comercializacion:

1. Efectividad en la entrega
2. Satisfaccion de los clientes

3. Costos logisticos

También encontramos en el documento de Planificacion y optimizacion de rutas los 8

pasos para optimizar las rutas de trasporte (Beetrack, 2020)

1. Determinar los recursos actuales disponibles.
Identifica los puntos de entrega.
Prioriza los objetivos de la planificacion.
Evalua las variables de las zonas de entrega.
Disefia las rutas de distribucion.
Selecciona las unidades de trasporte adecuadas.

Analiza el rendimiento de las entregas.

© N o g B~ WD

Optimiza las rutas de distribucion.

Con estos pasos, no solo las MiPymes si no los operadores logisticos pueden garantizar que
el proceso de distribucion se desarrolle satisfactoriamente evitando Ilamadas y las PQR que en
Colombia se genera por ventas E-Commerce o por ventas en puntos fisicos para envio por parte
de los proveedores, en la (Revista Semana, 2020) nos indica que en un estudio realizado “entre el

20 de marzo y el 20 de julio, la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) recibié unas
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3.400 denuncias relacionadas con las ventas en linea. La mayoria por incumplimientos en las

entregas, condiciones contractuales y publicidad engariosa”.

5.2 Estado del arte

De acuerdo con el contexto que Juanita Moreno da en su articulo Pymes en Colombia: qué
son, cuantas hay y ejemplos (Moreno, 2021) y EI Ministerio de Comercio, define a las pymes
como aquellas empresas que no perciben los mismos ingresos anuales por actividades ordinarias
que realizan las grandes organizaciones. En el pais la categorizacion de un negocio como micro,
pequefia 0 mediana empresa no depende de su volumen de trabajadores o de su extension, sino
exclusivamente de sus ventas brutas.

Con la publicacion del decreto 957 del 5 de junio de 2019, el Ministerio de Comercio
implemento una nueva reglamentacion para clasificar a las MiPymes dependiendo de los

ingresos percibidos durante un ejercicio fiscal:

Avrticulo 2.2.1.13.2.2. Rangos para la Definicion del Tamafio Empresarial. Para efectos de
la clasificacion del tamafio empresarial se utilizaran, con base en el criterio previsto en el
articulo anterior, los siguientes rangos para determinar el valor de los ingresos por
actividades ordinarias anuales de acuerdo con el sector econdmico de que se trate:
(Ministerio de Comercio, 2019)

Tabla 1:Clasificacion MiPymes

SECTOR MICRO PEQUENA MEDIANA
Inferior o |Superior a 23.563 UVT| Superior a 204.995
Manufacturero igual a e inferior oigual a |UVT e inferior o igual a
23.563 UVT. 204.995 UNT. 1736.565 UVT.
Inferior o [Superior a 32.988 UVT| Superior a 131.951
Servicios igual a e inferior oigual a |UVT e inferior o igual a
32.988 UVT. 131.951 UVT. 483.034 UVT.
Inferior o Superior a 44.769 e Superior a 431.196
Comercio igual a inferior o igual a UNT e inferior o igual a
44,769 UVT. 431.196 UNT. 2160.692 UVT.

Fuente: Ministerio de Comercio, industria y Turismo.
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Como lo indica el periddico de La Republica en su articulo del 13 de abril del 2022 sobre
las empresas, Colombia en el primer trimestre del 2022 fue el cuarto pais en Latinoamérica
donde hubo un crecimiento por encima del promedio en las Micro, Pequefias y Medianas
empresas. “los sectores donde més se factura son los del comercio al detal, manufactura y
tecnologia que representan 33% del total de las ventas en Colombia segun los datos obtenidos
por Alegra.com”. (RUDAS, 2022), por lo tanto, se desea potencializar desde este proyecto el
proceso de distribucidén y comercializacion a lo largo de la geografia colombiana en ciudades

principales.

¢ Qué importancia tienen las Pymes en el crecimiento de un pais? Es una pregunta que nos
resuelve Datacrédito Empresas desde su area de Redaccion con un articulo de Salud Financiera
en su pagina web, “Esenciales para el crecimiento econémico del pais porgue impulsan el
desarrollo, la economia y el efecto positivo que tienen es enorme. Actualmente en Colombia,
representan el 99,9% de las empresas y generan cerca del 70% del empleo en el pais.” ASi
mismo ratifica, “son consideradas agentes importantes dentro del mercado financiero y
economico”’. Representando de esta forma el “50% de la produccion industrial y comercial del

pais”. (Redaccion Datacredito Empresas, 2022)

5.3 Antecedentes

Existen algunos antecedentes que pueden ser Utiles para la evaluacion de la
infraestructura necesaria para MiPymes para la distribucién y comercializacion de

productos de hogar en Bogota:

En un estudio realizado por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de
Colombia en 2017, se encontrd que el principal obstaculo que enfrentan las MiPymes en
Colombia es la falta de acceso a mercados, debido a la falta de infraestructura y apoyo por
parte del gobierno. Este estudio destaca la importancia de evaluar la infraestructura
necesaria para las MiPymes, especialmente en lo que se refiere a la distribucion y

comercializacion de sus productos. (Borda Esquivel & Gomez Restrepo, 2020)
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Desde la Secretaria de Desarrollo Economico de Bogota y en alianza con Invest In Bogota,
en 2020 publico el documento EI Emprendimiento en Bogota: Caracterizacion y perspectivas
economica muestra una prespectiva de las empresas que utilizan plataformas digitales para la
venta de productos y servicios tienen una mayor probabilidad de aumentar sus ingresos y
rentabilidad, en comparacién con las empresas que no utilizan estas plataformas. Este estudio
destaca la importancia de considerar la tecnologia como parte de la infraestructura necesaria para
las MiPymes.

Un estudio realizado por la Agencia de Cooperacion Internacional del Japon en 20109,
encontro que la implementacion de sistemas de almacenamiento y distribucion de ultima
generacion, como el uso de drones y vehiculos autbnomos, puede mejorar significativamente la
eficiencia y rentabilidad de las MiPymes en Colombia. Este estudio destaca la importancia de

considerar la innovacion en la infraestructura necesaria para las MiPymes.

En el marco del programa "Bogota Emprende”, la Alcaldia de Bogota ha implementado
diferentes iniciativas para apoyar el desarrollo de las MiPymes en la ciudad, incluyendo la
creacion de centros de innovacion y el fortalecimiento de las capacidades tecnoldgicas de las
empresas. Estas iniciativas destacan la importancia de la colaboracion publico-privada en la

evaluacion y mejora de la infraestructura necesaria para las MiPymes en Bogota.

Herrera (2006) realizé el estudio sobre los canales de comercializacion en las MiPymes en
Bogota, evidencian que se utiliza poco el outsourcing comercial como estrategia en las empresas,
lo cual refleja el temor de los empresarios para compartir con terceros las estrategias de sus areas
misionales, por lo tanto, las MiPymes ven en la comercializacion su razén de ser y la forma de
llegar al cliente final.

Para Hermida (2016) con la planeacion de los requerimientos de distribucion sucede algo
similar a lo expuesto anteriormente. Al no tener claridad sobre los tiempos y recursos con los que
se llevaran a cabo las distribuciones en el corto plazo, se generara cierto grado de incertidumbre

que construye una politica de distribucion enfocada en solucionar la problematica de corto plazo.
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6. Hipotesis

A continuacion, se presentan algunas hipétesis que podrian tenerse en cuenta en la
evaluacion de la infraestructura necesaria para MiPymes para la distribucion y

comercializacion de productos de hogar en Bogota:

e Se describe el modelo de distribucion y comercializacion empleado por las MiPymes en
Bogota, mediante la recoleccion de informacion de la encuesta.

e El modelo de distribucién y comercializacion para Distribuidora Multihogar SAS, basado
en el analisis y el desarrollo del proyecto se disefia definiendo el tipo de cliente,
intermediarios a intervenir y el canal.



19

7. Método

Este estudio es de tipo documental, se utilizaron fuentes documentales que permitieron su
desarrollo, siendo este un procedimiento cientifico, sistemético, de indagacion, recoleccion,
andlisis e interpretacion de informacion de datos en torno a determinado tema (Alonso, 1995).

El disefio se enmarca en la investigacion de tipo no experimental, para Hernandez,
Fernandez, & Baptista (2010) se realiza sin manipular en forma deliberada ninguna variable y en
los que se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos.

El estudio también es mixto para Creswell, Shope, Plano, & Green (2006) los métodos
mixtos son una estrategia de investigacion o metodologia con la cual el investigador o la
investigadora recolecta, analiza y mezcla (integra o conecta) datos cuantitativos y cualitativos en
un Unico estudio o un programa multifase de indagacion.

Las técnicas de investigacion utilizadas son el analisis bibliografico de los diferentes
articulos de investigacion y el andlisis documental centrado en la utilizacion de documentos
como material informativo y emitido por las diferentes entidades.

Se aplico la encuesta que se presenta en el Anexo 1.

La poblacion objeto de estudio esta compuesta por 70 empresarios de MiPymes en la

ciudad de Bogota que estan dispuestos a participar en el estudio.

Para estimar la muestra se aplico la siguiente formula.

z2ZXp (1—p)
N _ 02
Tamafo de la muestra = 72X (1T=p)

1+ ( 22N )

N=tamafio de la poblacién = 70
e= margen de error (porcentaje expresado con decimales) = 0,05

z= nivel de confianza deseado, 95% = 1.96

Tamario de la muestra 60 empresarios.
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7.1 Aplicacion de instrumentos

La recoleccion de informacion se realizé mediante la aplicacion de encuesta, siendo
esta uno de los métodos més utilizados para obtener informacion real directamente de la
muestra.

La encuesta se aplicé en diferentes sectores de la ciudad como lo son: Chapinero,
Fontibon, Kennedy, Mértires, Puente Aranda, San Cristdbal, Suba, Tunjuelito y Usaquén; y
asi obtener datos cuantitativos y cualitativos relevantes para comprender las necesidades y

los desafios que enfrentan las MiPymes en este sector.

Figura 1: Mapa muestreo MyPimes
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Fuente: Elaboracion Propia

La encuesta permitira recopilar informacion sobre el estado actual de la

infraestructura de distribucién y comercializacion de productos de hogar en Bogota, las
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principales barreras y desafios que enfrentan las MiPymes, asi como las necesidades y
expectativas de los clientes. Ademas, la encuesta también puede proporcionar informacion
valiosa sobre las tendencias del mercado, las preferencias de los consumidores y las

oportunidades de crecimiento y expansion para las MiPymes.

El objetivo de la encuesta es obtener informacion precisa y detallada sobre el entorno
actual empresarial de las MiPymes en el sector de productos de hogar en Bogot4, lo que
permitira a las empresas desarrollar estrategias y politicas efectivas para mejorar la

infraestructura y apoyar el crecimiento y la competitividad de estas empresas.



8. Cronograma
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En la siguiente tabla se presentan las fechas en que se realizaron cada uno de los ejes

propuestos en el presente estudio.

Tabla 2: Cronograma

Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Predecesoraq
Evaluacion de la infraestructura necesaria
para Ml.Py.me.s’para la distribucion y 123 dias vie 12/08/22 Ilun 10/04/23
comercializacién de productos de hogar en
Bogota
Inicio Odias vie12/08/22 vie12/08/22
Planificacion de la Investigacion 94 dias vie 12/08/22 mar 28/02/23
Recopilacion de informacion para la 10dias vie12/08/22 jue 25/08/22 2
propuesta de investigacion
Construccion de Planteamiento de , i i
Problema, Objetivos y Justificacidn 11dias  vie26/08/22 vie 9/09/22 4
obj/:ifjgi‘jisi:?i:;i?é";'ento deproblema, 16 4ias lun 12/09/22  vie 23/09/22 5
Construccion de Marco Tedrico y 15dias  lun 26/09/22 vie 14/10/22 6
conceptual
Ajustes Marco Tedrico y conceptual 17 dias lun 17/10/22 mar 8/11/22 7
Elaboracién de Marco Referencial 8dias | mie9/11/22 vie 18/11/22 8
Ajustes Marco Referencial 10 dias vie 10/02/23 jue 23/02/23 9
Disefio de instrumentos 3dias vie24/02/23 mar28/02/23 10
Construccion Bibliografica 113 dias vie 26/08/22 lun 10/04/23
Revision Bibliografia 113 dias vie 26/08/22 lun 10/04/23 4
Trabajo de Campo 12 dias mie 1/03/23 jue 16/03/23
Aplicacion de instrumentos 2dias | mie1/03/23 jue 2/03/23 11
Procesamiento de resultados de Sdias  vie3/03/23  jue 9/03/23 15
aplicacién de instrumentos
» ilrr]\:terrupr;e;s;zn de resultados de aplicacién Sdias  vie10/03/23 jue 16/03/23 16
Difusion de investigacion 17 dias vie17/03/23 lun 10/04/23
Elaboracién del informe final 12 dias vie17/03/23 lun 3/04/23 17
Ajustes Informe Final 4 dias mar4/04/23 vie7/04/23 19
Desarrollo de conferencia de difusion 1dia lun 10/04/23 lun 10/04/23 20
Cierre Proyecto Odias lun10/04/23 Ilun 10/04/23 21

Fuente: Elaboracion Propia.



Figura 2: Diagrama de Gantt 1
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id INombre de tarea Duracion ‘Comienzo ‘Fin i 3, 2022 i 4, 2022 i 1,2023 i 2, 2023
(i) ;ul\oseo‘ocx nov | dic ene | feb | mar may
1 Evaluacion de la infraestructura necesaria para MiPymes para 123 dias vie lun 10/04/23
la distribucién y comercializacion de productos de hogar en 12/08/22
2 v Inicio 0 dias vie 12/08/22 vie 12/08/22 9 12/08
3 Planificacion de la Investigacion 94 dias vie 12/08/22 mar 28/02/23
4 | Recopilacién de informacién para la propuesta de 10 dias vie 12/08/22 jue 25/08/22
investigacién
5 | v Construccion de Planteamiento de Problema, Objetivosy 11 dias vie 26/08/22 vie 9/09/22
Justificacion
6 |V Ajustes de Planteamiento de problema, Objetivos y 10 dias lun 12/09/22 vie 23/09/22
Justificacion
7 WV Construccién de Marco Teorico y conceptual 15 dias lun 26/09/22 vie 14/10/22
8 Ajustes Marco Teorico y conceptual 17 dias lun 17/10/22 mar 8/11/22
9 WV Elaboracion de Marco Referencial 8 dias mié 9/11/22 vie 18/11/22
10 VvV Ajustes Marco Referencial 10 dias vie 10/02/23 jue 23/02/23
1m W Disefio de instrumentos 3 dias vie 24/02/23 mar 28/02/23
12 Construccion Bibliografica 113 dias vie 26/08/22lun 10/04/23
13 Revision Bibliografia 113 dias vie 26/08/22 lun 10/04/23
14 |V Trabajo de Campo 12 dias mié 1/03/23 jue 16/03/23
15 |V Aplicacién de instrumentos 2 dias mié 1/03/23 jue 2/03/23
16 |V Procesamiento de resultados de aplicacion de instrumentos5 dias vie 3/03/23 jue 9/03/23
7 v Interpretacion de resultados de aplicacion de instrumentos5 dias vie 10/03/23 jue 16/03/23
18 Difusién de investigacion 17 dias vie 17/03/23 lun 10/04/23
19 Elaboracién del informe final 12 dias vie 17/03/23 lun 3/04/23
20 | Ajustes Informe Final 4 dias mar 4/04/23 vie 7/04/23
21 Desarrollo de conferencia de difusion 1dia lun 10/04/23 lun 10/04/23
22 Cierre Proyecto 0 dias lun 10/04/23 lun 10/04/23
Tarea Hito inactivo solo el comienzo E Divisién critica
Division Resumen inactivo 1 1 solofin a Retrasada I
Proyecto: Simple Project Plan Hito Tarea manual I Taress externas Progreso —
Fecha: dom 2/04/23 Resumen solo duracién Hito externo ° Progreso manual —
Resumen del proyecto Informe de resumen manual Ee——— Fecha limite + Mzrgen de demora ——
Tarea inactiva Resumen manual 1 Tareascriticas /]

Péagina 1

Fuente: Elaboracion Propia. Anexo 2




9. Presupuesto

Tabla 3: Proyeccion Presupuestal

1. INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Evaluacion de la infraestructura necesaria para MiPymes para la distribuciéon y comercializacién de productos de

1.1. Nombre del Proyecto hogar en Bogota

DD MM AAAA DD MM AAAA
1.2. Fecha de inicio 1 6 2022 1.3. Fecha finalizacién 10 4 2023
1.4. Ciudad de ejecucion BOGOTA 1.5. Duracién (meses) 10 Meses

2. PROYECCION PRESUPUESTAL

Concepto | Cant. | VR.Unitario Vr. Total Porcentaje (%) Observaciones
2.1 Ingresos
Investigacion 1 $ 1.500.000 | $ 1.500.000 100%
$ - 0%
Total Ingresos $ 1.500.000 100%
2.2 Gastos por Honorarios
Dia Laborado Camila Cespedes 2 $ 30.000 | $ 60.000 4% Visitas y aplicacién de encuestas
Dia Laborado Pilar Gomez 2 $ 30.000 | $ 60.000 4% Visitas y aplicacién de encuestas as
$ - 0%

2.3 Gastos Operativos

Alimentacién Equipo 12 | $ 10.000 | $ 120.000 8%

Servicios Publicos 12 | $ 40.000 | $ 480.000 32% 10 meses de ejecucion
Internet $ 20.000 10 meses de ejecucion
Electricidad $ 20.000 10 meses de ejecucion
Parqueaderos 1 $ 50.000 | $ 50.000 3% 2 dias de investigacion

2.4 Gastos de Viaje

Transportes 24 | $ 3.000| $ 72.000 5% 1 dia de recoleccion de encuestas

Imprevistos $ 300.000 20%
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PARTICIPACION MARGEN UNIDAD 1 100%

3, FIRMAS

INVESTIGADOR 1 INESTGADOR 2

Maria Camila Salazar Lozano Maria del Pilar Gomez Orozco

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 4:Presupuesto Ejecutado

Concepto |

Cant. VR.Unitario Vr. Total Porcentaje (%)
2.1 Ingresos

Investigacion 1 $ 1.500.000 1.500.000 100%

0 0 $ - - 0%

Total Ingresos 1.500.000 100%

2.2 Gastos por Honorarios

Dia Laborado Camila Cespedes 2 $ 30.000 60.000 4%
Dia Laborado Pilar Gomez 2 $ 30.000 60.000 4%

0 0 - 0%

|

2.3 Gastos Operativos

Alimentacién Equipo 8 $ 10.000 80.000 5%
Servicios Publicos 10 $ 40.000 400.000 27%
Parqueaderos 1 $ 50.000 50.000 3%

2.4 Gastos de Viaje

Transportes

18

$

3.000

54.000

4%

Imprevistos

0%

PARTICIPACION MARGEN UNIDAD 1
Fuente: Elaboracion Propia.
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10. Resultados o hallazgos

10.1 Analisis del modelo de distribucion y comercializacion empleado por las MiPymes.

El modelo de distribucion y comercializacion utilizado por las Micro, Pequefias y
Medianas Empresas (MiPymes) puede variar ampliamente segln su sector, tamafio y ubicacion

geografica. Sin embargo, hay ciertos elementos comunes que se pueden analizar.

En general, las MiPymes suelen utilizar canales de distribucion y comercializacion mas
directos y locales que las grandes empresas. Por ejemplo, pueden vender sus productos o
servicios a través de tiendas fisicas, ferias locales, redes sociales o paginas web. Ademas, a
menudo trabajan en estrecha colaboracion con sus clientes y proveedores, lo que les permite
construir relaciones a largo plazo y tener una mayor comprension de las necesidades del

mercado.

Una de las principales ventajas de este modelo es que las MiPymes pueden adaptarse mas
facilmente a las necesidades de sus clientes, lo que les permite ofrecer productos y servicios mas
personalizados y de alta calidad. Ademas, al trabajar con proveedores locales, pueden reducir los
costos de transporte y logistica, lo que puede traducirse en precios mas competitivos para sus

clientes.

Sin embargo, este modelo también presenta algunos desafios. Por ejemplo, las MiPymes
pueden tener dificultades para llegar a nuevos mercados o expandirse a nivel nacional o
internacional. Ademas, pueden tener limitaciones en cuanto a su capacidad para invertir en

tecnologias avanzadas o procesos de produccion mas eficientes.

En resumen, el modelo de distribucion y comercializacion empleado por las MiPymes
puede ser efectivo para llegar a clientes locales y construir relaciones a largo plazo. Sin embargo,
también presenta desafios en terminos de expansion y adopcion de tecnologias avanzadas. Por lo
tanto, es importante que las MiPymes evallen cuidadosamente su modelo de distribucion y

comercializacion y busquen formas de mejorar su eficiencia y eficacia.



A continuacion, la interpretacion grafica de la encuesta aplicada para el estudio:

Figura 3: Pregunta 1: Afos de funcionamiento de la empresa

MENOSDE5 ENTRE5Y9
ANOS ANOS

= Menos de 5 aflos = Entre5y

w Entre 15y 19 afios m Entre 20y

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 4: Pregunta 2 Sector al que pertenece la empresa

INDUSTRIA

® Industria © Comercio =

Fuente: Elaboracion Propia.



Figura 5: Pregunta 3 NUmero de empleados que tiene la empresa

MENOS DE9 ENTRE 10Y 19
EMPLEADOS EMPLEADOS

B Menos de 9 empleados " Entre 10y

H Entre 50y 79 empleados = Entre 80y

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 6: Pregunta 4 Canales de distribucion y comercializacidn que tiene la empresa

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 7: Pregunta 5 Problemas que se han presentado al momento de trabajar con los clientes

VOLUMENES DE MERCANCIA

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 8: Pregunta 6 Principales inconvenientes al realizar el proceso de distribucion y

comercializacion

RETRASOS AL RECOGER FALLOS
Y/O ENTRE LAS OPERACIONALES D

MERCANCIAS EMPRESA
TRANSPORTISTA

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 9: Pregunta 7 ;Cuales de los siguientes canales de distribucién le gustaria tener?

CANAL TIENDA A TIENDA

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 10: Pregunta 8 ¢Estaria dispuesto a tener un area donde se encarguen de estudiar las

mejores opciones de distribucion y comercializacion que se ajusten a sus requerimientos?

Fuente: Elaboracion Propia.



10.2 Disefio modelo de distribucion y comercializacion para Distribuidora Multihogar

SAS, basado en el anélisis y el desarrollo del proyecto.

Para el disefio del modelo de distribucion, inicialmente se responde a los siguientes

interrogantes.

Figura 11: Pasos para el disefio de la politica de distribucion

(

\—

\
+Tipo de
productos
hogar
»Segmentos de
clientes: familias,
amas de casa, jovenes
gue se estan
independizando

producto:
para el

¢A qué tipo de clientes
llega el producto?

¢Cual es el mejor canal
a través del cual vender
mas?

—

« Identificar tipos de
canales: largo

«Evaluar ventajas e
inconvenientes:

Fuente: Elaboracion Propia.

r

\
«Fijar objetivos:
vender las cantidades
de productos para el
hogar que puedan ser
comercializadas en
15 dias mientras se

visitan a los
mayoristas y
minoristas
nuevamente

31

\__| ;Cuéntos intermediarios

deben intervenir en el
canal?

Seguidamente es importante aplicar los siguientes aspectos para conocer como realizar la

distribucion y posterior comercializacion de los productos.
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Tabla 5: Aspectos para conocer como realizar la distribucion y posterior comercializacion de los

productos

Aspecto Accidn

Realizar estudios de mercado para conocer las
Producto correcto ) ) )
necesidades de los potenciales clientes

Cantidad correcta  Contar con la cantidad correcta de productos ofrecidos
Empacar, almacenar y transportar los productos de la

Condicidn correcta ) o
mejor manera para entregarlo en condiciones adecuadas

Lugar correcto Entregar los productos en los lugares solicitados
Tiempo correcto Atender de manera oportuna los productos
Cliente correcto Comprender los requerimientos de los clientes

_ Establecer el precio en funcion de obtener ganancias
Precio correcto o )
para generar crecimiento en el negocio

Fuente: Elaboracion Propia.

Inicialmente se daran a conocer los productos para el hogar por medio de visitas directas
a los posibles comercializadores es almacenes y/o tiendas. En dicha visita se presentara a la
empresa y cada uno de los productos, especialmente se daré a conocer una idea o modelo de

negocio que ofrecera beneficios a los comercializadores y a la empresa.

Posteriormente se pondra en marcha la campafia de promocién y publicidad de los

productos en los diferentes canales de comunicacién locales.

El canal de distribucion que se podria implementar es un canal que puede ser largo,
mediante el cual la Distribuidora Multihogar SAS proporcionara los productos a los mayoristas y

minoristas para que posteriormente sean adquiridos por los consumidores.
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Figura 12: Canal de distribucion Distribuidora Multihogar SAS

4 N N N )

Distribuidora Minoristas o

Productor Multihogar SAS mayoristas Cliente final

. /L /L /L J

Fuente: Elaboracion Propia.

El proceso de comercializacion se puede establecer mediante un canal indirecto, el cual
proporciona ventajas tales como el riesgo y costo compartidos, menor control y reduccion de
costos de ventas tales como transporte al lugar donde el cliente requiere los productos,

almacenamiento, procesamiento de 6rdenes y el tema del servicio al cliente.

El proceso de comercializacion para la Distribuidora Multihogar SAS, se resume en la

siguiente figura.
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Figura 13: Proceso de comercializacion Distribuidora Multihogar SAS

Empresas
productoras

Distribuidora
Multihogar
SAS

Mayoristas Minoristas

Fuente: Elaboracién Propia.

La distribucion mediante un canal indirecto es cuando existen numerosos canales
intermedios entre el fabricante y el cliente final, por lo tanto, es importante crear relaciones
armoniosas con los actores de cada una de las partes involucradas.

Asi mismo, es importante que cada colaborador, fabricante, almacenista, mayorista,
distribuidor y minorista, se especialice en su trabajo.

También es importante destacar que hay costos iniciales minimos asociados con la

distribucion indirecta, ya que cada rol en la cadena ya esta establecido por entidades de terceros.
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11. Discusion de resultados

El 37% de las MiPymes estudiadas tienen menos de 5 afios de funcionamiento, el 23%
entre 5 y 9 afios. Unicamente el 5% de las MiPymes en Bogota tienen entre 20 y 24 afios de

funcionamiento.

El 20% de las MiPymes estudiadas pertenecen al sector industrial, el 37% al comercio, el

28% a servicios y el 15% a tecnologia.

El 50% de las MiPymes estudiadas tienen menos de 9 empleados, el 8% entre 10 y 19
empleados, el 18% entre 20 y 49 empleados, el 3% entre 80 y 99 empleados y el 20% entre 100 y
200 empleados.

El 58% de las empresas estudiadas tienen los canales de distribucion y comercializacion
directos, el 30% corto y el 12% largo.

El 37% de las MiPymes estudiadas presentan problemas al momento de trabajar con los
clientes respecto a volimenes de mercancia, el 47% problemas relacionados a capital de trabajo

y el 17% con la codificacién de mercancia.

El 37% de las MiPymes estudiadas presentan inconvenientes al realizar el proceso de
distribucion y comercializacion referentes a retrasos al recoger y/o entre las mercancias. EI 12%
fallos operacionales de la empresa transportista, el 27% trafico o congestion vehicular no

planeada, el 7% a cambios de ruta de distribucion no planeados y el 18% fallos en la entrega.

Al 50% de las MiPymes estudiadas les gustaria tener como canal de distribucion al canal

tienda a tienda, el 25% a canales grandes supermercados y el 25% a mercados internacionales.

El 95% de las MiPymes estudiadas estarian dispuestas a tener un area donde se encarguen
de estudiar las mejores opciones de distribucion y comercializacion que se ajusten a sus

requerimientos, unicamente el 5% de las MiPymes estudiadas no estarian dispuestas a tener un
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area donde se encarguen de estudiar las mejores opciones de distribucion y comercializacion que

se ajusten a sus requerimientos.

El modelo de comercializacion se centra en los productos para el hogar, el segmento de
clientes son las familias, amas de casa y jovenes que se estan independizando. EI mejor canal a
través del cual vender mas es el largo. El objetivo del modelo de comercializacion se centra las
cantidades de productos para el hogar que puedan ser comercializadas en 15 dias mientras se

visitan a los mayoristas y minoristas nuevamente.

La eleccion de la mejor infraestructura de comercializacion y distribucion para las
MiPymes en Bogota dependera en gran medida del sector en el que operan, el tamafio de la
empresa Yy las necesidades especificas de sus clientes. Sin embargo, hay algunas opciones que

pueden ser Utiles para muchas MiPymes en Bogota:

Tiendas fisicas: Las MiPymes pueden tener tiendas fisicas en diferentes lugares de la
ciudad, lo que les permite llegar a los clientes locales y construir relaciones a largo plazo con

ellos.

Paginas web y tiendas virtuales: En la era digital, tener una presencia en linea es
fundamental para cualquier empresa. Las MiPymes pueden crear su propia pagina web o tienda

virtual para llegar a un publico mas amplio y hacer crecer su negocio.

Marketplace en linea: Ademas de tener su propia pagina web, las MiPymes pueden
vender sus productos en Marketplace en linea, como MercadoL.ibre, Linio o0 Amazon, que les

permiten llegar a una audiencia ain méas amplia y aumentar sus ventas.

Distribuidores y mayoristas: Las MiPymes pueden trabajar con distribuidores y
mayoristas para llegar a clientes en diferentes areas de la ciudad o del pais. Esto les permite

expandir su alcance y llegar a un pablico mas amplio.
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Redes sociales: Las MiPymes pueden utilizar las redes sociales, como Facebook,
Instagram o Twitter, para promocionar sus productos y servicios, conectarse con clientes

potenciales y aumentar su visibilidad en linea.

Es importante tener en cuenta que la infraestructura de comercializacion y distribucion

adecuada dependera de las necesidades y objetivos especificos de cada empresa
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12. Conclusiones

El 58% de las empresas estudiadas tienen los canales de distribucion y comercializacion
directos, el 30% corto y el 12% largo. El 37% de las MiPymes estudiadas presentan
problemas al momento de trabajar con los clientes respecto a volimenes de mercancia, el
47% problemas relacionados a capital de trabajo y el 17% con la codificacion de
mercancia. El 37% de las MiPymes estudiadas presentan inconvenientes al realizar el
proceso de distribucion y comercializacion referentes a retrasos al recoger y/o entre las
mercancias. El 12% fallos operacionales de la empresa transportista, el 27% trafico o
congestion vehicular no planeada, el 7% a cambios de ruta de distribucion no planeados y
el 18% fallos en la entrega. Al 50% de las MiPymes estudiadas les gustaria tener como
canal de distribucién al canal tienda a tienda, el 25% a canales grandes supermercados y
el 25% a mercados internacionales. EI 95% de las MiPymes estudiadas estarian
dispuestas a tener un area donde se encarguen de estudiar las mejores opciones de
distribucion y comercializacion que se ajusten a sus requerimientos, Gnicamente el 5% de
las MiPymes estudiadas no estarian dispuestas a tener un area donde se encarguen de
estudiar las mejores opciones de distribucidén y comercializacion que se ajusten a sus
requerimientos.

El modelo de distribucién y comercializacion empleado por las MiPymes en Bogota se
caracteriza por utilizar poco el outsourcing comercial como estrategia en las empresas, lo
cual refleja el temor de los empresarios para compartir con terceros las estrategias de sus
areas misionales, por lo tanto, las MiPymes ven en la comercializacién su razon de ser y

la forma de llegar al cliente final.

La evaluacion de la infraestructura necesaria para las MiPymes en Bogota que se dedican
a la distribucion y comercializacion de productos de hogar sugiere que es esencial tener
una presencia en linea, utilizar las redes sociales, trabajar con distribuidores y mayoristas,
y tener tiendas fisicas en diferentes lugares de la ciudad. Ademaés, es importante prestar
atencion a la logistica y la gestion de inventario para garantizar una entrega oportuna y
eficiente de los productos. Con una infraestructura adecuada, las MiPymes pueden

aumentar su alcance y mejorar su competitividad en el mercado de productos de hogar en
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Bogota

El disefio del modelo de distribucion y comercializacion para Distribuidora Multihogar
SAS, basado en el anélisis y el desarrollo del proyecto se centra en EI modelo de
comercializacion y en los productos para el hogar, el segmento de clientes son las
familias, amas de casa y jovenes que se estan independizando. EI mejor canal a través del
cual vender mas es el largo. El objetivo del modelo de comercializacion se centra las
cantidades de productos para el hogar que puedan ser comercializadas en 15 dias
mientras se visitan a los mayoristas y minoristas nuevamente. Y el canal de distribucion
Distribuidora Multihogar SAS se puede caracterizar por ser largo, estd compuesto por
productor, Distribuidora Multihogar SAS, minoristas 0 mayoristas y cliente final.
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ANEXos

Anexo 1. Encuesta

Apreciado empresario, la presente encuesta se aplica para contribuir al trabajo de grado del
Programa de Especializacion de Gerencia de Proyectos titulado “Evaluacion de la infraestructura
necesaria para MiPymes para la distribucion y comercializacion de productos de hogar en

Bogota™.

Teniendo en cuenta el desarrollo de las labores de su empresa, por favor responda las siguientes

preguntas.

1. Por favor indique los afios de funcionamiento de la empresa
A. Menos de 5 afios

Entre 5y 9 afios

Entre 10 y 14 afos

Entre 15y 19 afos

Entre 20 y 24 afios

Mas de 25 afios

nmo o

2. Por favor indique a cual sector pertenece la empresa
A. Industria
B. Comercio
C. Servicios
D

. Tecnologia

3. Por favor indique el nimero de empleados que tiene la empresa
A. Menos de 9 empleados

Entre 10 y 19 empleados

Entre 20 y 49 empleados

Entre 50 y 79 empleados

Entre 80 y 99 empleados

Entre 100 y 200 empleados

TmoO oW
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4. Por favor indique los canales de distribucidn que tiene la empresa
A. Directa (Productor-Consumidor)
B. Corto (Productor-Minorista-Consumidor)

C. Largo (Productor-Mayorista-Minorista-Consumidor)

5. Por favor indique cuéles de los siguientes problemas se han presentado al momento de
trabajar con sus clientes
A. Volumenes de mercancia
B. Capital de trabajo

C. Codificacion de mercancia

6. Por favor sefiale los principales inconvenientes que tiene al realizar el proceso de
distribucion
A. Retrasos al recoger y/o entre las mercancias

Fallos operacionales de la empresa transportista

Tréafico o congestion vehicular no planeada

Cambios de ruta de distribucion no planeados

mo O w

Fallos en la entrega (devolucion de productos, no pago, productos con fallas)

7. ¢Cudles de los siguientes canales de distribucion le gustaria tener?
A. Canal tienda a tienda
B. Canal grandes supermercados

C. Mercados internacionales

8. ¢Estaria dispuesto a tener un area donde se encarguen de estudiar las mejores opciones de
distribucion y comercializacion que se ajusten a sus requerimientos?
A. Si
B. No

jAgradecemos su colaboracion!
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CORPORACION UNIVERSITARIA

UNITEC

Por intermedio del presente documento en mi calidad de autor o titular de los derechos de
propiedad intelectual de la obra que adjunto, titulada Evaluacion de la infraestructura
necesaria para MiPymes para la distribucion y comercializacion de productos de hogar en
Bogota , autorizo a la Corporacion universitaria Unitec para que utilice en todas sus formas,
los derechos patrimoniales de reproduccion, comunicacion publica, transformacion vy
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 encualquier
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 Corporacion universitaria Unitec,
por lo que podré 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 solo a las facultades y derechos de uso sobre
la obra en formato o soporte material, sino también para formato electronico, y en general
para cualquier formato conocido o por conocer. Manifiesto que la obra objeto de la presente
autorizacion 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 reclamacién 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 actia como un tercero de buena fe. La sesion otorgada se ajusta a lo que establece la
ley 23 de 1982.

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

Firma

oy

Nombre Goémez Orozco Maria Del Pilar
CC. 1.023.872.959

v

Nombre Salazar Lozano Maria Camila
CC. 1.000.929.400
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