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ABSTRACT:

For the development and understanding of agricultural sector in the western region of
Colombia, was developed through the Local Government (Municipality of Manizales), a
system of industrial products over the Internet. This system is characterized by the promotion
and marketing of industrial products produced in the region, looks to international markets.
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RESUMEN:

Para el desarrollo y conocimiento del sector agricola de la regién occidental de Colombia; se
desarrollo a través de la Administracién Local (Alcaldia de Manizales), un sistema de
comercializacién de producto industrial través de Internet. Dicho sistema tiene como
caracteristica la promocién y comercializacion de los productos industriales que se producen
en la regién, con mira a los mercados internacionales.

Palabras Claves: Marketplace, comercio colaborativo, b2b

CONTENIDO

Un mercado virtual, es un mercado real, en donde confluyen o se encuentran las empresas,
socio y colaboradores (proveedores, distribuidores, y clientes permitiéndose cerrar
transacciones.

Como todo mercado, un Marketplace o mercado virtual constituye ademas de la comunidad
formal, una comunidad informal dentro de la industria en la que participa. Un Marketplace
debe proveer los ambitos necesarios para que los participantes, los expertos, los
consultores, la prensa especializada y en general todos los que tienen algo para decir,
puedan compartir liboremente esa informaciéon. El libre juego entre la estructura formal e
informal hace a la esencia del funcionamiento de cualquier mercado.

Conociendo estas caracteristicas del modelo de negocio y su finalidad, la solucion

desarrollada se baso en un portal vertical en donde se generd una serie de relaciones
comerciales para la venta de diferentes tipos de productos industriales. Para el desarrollo y
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puesta en marcha de esta idea de negocio, se analizo cada una de las aplicaciones Open
source existentes a través del portal http://sourceforge.net/index.php por medio de el se
concluyo que la herramienta que mas se acercaba a las necesidades detalladas era el
software OsCommerce http://www.oscommerce.com/.

Como una solucién Open source adaptada, puede llegar a ser un nuevo modelo de negocio
para su organizacién, logrando abrir nuevos horizontes en la comercializacion y en las
estructuras de trabajo virtual, basadas en el trabajo colaborativo. El desarrollo y ejecucion de
cada una de las etapas estuvo basado en la incorporacion de conceptos de Virtual
Organizations, dichos conceptos se fundamentan en la integracibn de estos nuevos
modelos, en el que hacer de la organizacion. A continuacién se describen cada uno de ellos:

DISENO Y ELABORACION DEL MODELO DE NEGOCIO EN MARKETPLACE:

Un Marketplace, es un mercado real, en donde confluyen o se encuentran las empresas,
socio y colaboradores (proveedores, distribuidores, y clientes permitiéndose cerrar
transacciones.

Modelo de Negocio virtual:

En las transacciones con consumidores finales, estos cumplen a la vez todos los roles:
decisores, pagadores, usuarios, etc., por lo menos en lo que a la compra concreta respecta.

En un Marketplace, estos roles estdn separados en personas. Cuando se cierra un negocio,
tiene que estar clara la forma en que se decidird que pasa si una de las partes intenta
deshacerlo, argumentando incumplimiento por parte de la otra. Tiene que estar definido
quien va a validar o invalidar el cumplimiento de cada una de las partes, quien va a ser el
arbitro de la disputa y que tipo de acciones este puede tomar, para validar la transaccion,
deshacerla y eventualmente poner penalidades a una o ambas partes.

Conociendo cada una de estas caracteristicas de los modelos de negocio basados en
Marketplaces, su adaptacién para el modelo propuesto, se baso en los siguientes
lineamientos:

o Catalogo de Productos: La seccion de categorias contiene elementos descriptivos
gue faciliten el proceso de busqueda y seleccion de cada uno de los productos
agricolas. Como un catalogo impreso, ofrece todos los datos necesarios para que el
cliente pueda tomar una decisién de compra informada. Su estructura se basa en los
siguientes grupos: Cafés Especiales, Cereales, Flores, Fruta Frescas, Productos
Procesados, Tubérculos, Verduras y Hortalizas

e Proveedores: Son los diferentes productores agricolas que ofertan sus productos a
través de la pagina web, para ello se desarrollo un panel de control del proveedor,
alli se dan soluciones a la publicacién de nuevos productos, precios y cantidades
existentes

e Compradores: El proceso de reserva de producto agricola empieza navegando por

el catalogo de productos, conociendo su informacion anotaciones de los
compradores y las imagenes del mismo, una vez identificado el producto que se
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desea, se procede a reservar el producto para ello es necesario darse de alta como
usuario del portal, una vez dada la alta como usuario se procede a la reserva.

e Transacciones: El proceso de reservas de producto empieza con la confirmacion
de los datos del cliente, se define la cantidad de producto que se requiere, una vez
realizada, se procede a seleccionar un sistema de pago o por transferencia bancaria
0 por cheque, este dato es orientativo, ya que la negociacién se formaliza una vez se
pone en contacto con el cliente para concretar precios envios y plazos de entrega.

e Servicio Al cliente: El proceso de servicio al cliente, se divide en dos fases,
preventa: proceso disefiado para la fidelizacion de los clientes potenciales a través
de los foros de opinion de productos, e-mail y Chat. Postventa: Una vez realizada la
reserva se hace un contacto personal para la finiquitacion del compromiso de
compra-venta, este proceso es desarrollado por la secretaria de agricultura de la
region de Caldas Colombia.

e Informacion: Es toda la informacion suministrada, tanto de los productos ofertados
como del proceso de reserva de producto agricola a través de Internet.

Estructura horizontal.

Su creacion esta basada en el desarrollo de las actividades organizacionales en Internet. En
el marco de las empresas virtuales existen diferentes tipos de fundamentos a niveles
convencionales como virtuales; de ahi la necesidad de vincular una serie relaciones que se
van generando a partir de diferentes sistemas catalizadores que nos ayudaran a dinamizar
este tipo de conexiones. El desarrollo de estas estructuras virtuales estan sujetas a las
relaciones que se generan en cada uno de los escenarios. El alto grado de comunicaciones
formales e informales producidos en este tipo de redes corporativas, nos permite crear una
serie de relaciones basadas en la informacién tratada, con diferentes grados de
responsabilidad y efectividad exigidos. Basandonos en estos conceptos, hemos realizado
una investigacion, cuyo propdsito ha sido el sugerir un tipo de estructura organizacional
compuesta por tres estados: organizacional, técnico y colaborativo.

Conociendo los antecedentes en estructuras horizontales, la propuesta de estructura para el
marketplace se baso en los procesos del modelo de negocio llegando a tener un flujo de
trabajo en torno a procesos esenciales que se generan en la empresa, teniendo como
finalidad el enlazar todos los procesos para la satisfaccion de las necesidades del cliente
final, reduciendo las jerarquias y el maximo numero de areas funcionales que dividen los
procesos claves en las organizaciones.

Cadena de Valor virtual

Una cadena, mas o menos lineal, de procesos basicos, desde el proveedor hasta el cliente.
Una gestion eficiente de la cadena de suministro coordina e integra todas estas actividades
en un proceso sin fisuras. Abarca y enlaza todos los eslabones de la cadena:

o Departamentos de la organizacion.

e Proveedores de producto agricola
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e Compradores

Para alcanzar este objetivo, es necesario contemplar la cadena de suministro como una
Unica entidad: desde los proveedores de materia prima, hasta que el producto llega a manos
del consumidor.

Herramientas de marketing para la promocion del marketplace

La fidelidad del cliente es una condicién necesaria, pero no suficiente, para crear valor, ya
gue no todos los clientes fieles son rentables. Por ello, se debe empezar con las diferencias
entre los clientes, haciendo que la segmentacion eficaz sea decisiva para que la empresa
satisfaga las necesidades especificas de cada cliente.

Para crear valor a los clientes fieles, el marketplace debe conocer tanto sus necesidades
como su comportamiento. Sin embargo, la empresa que esta empezando a implantar su
estrategia en gestion de clientes, solo tratara con cuentas y oportunidades.

Aparte de la comunicacion, el conocimiento especifico sobre el cliente es el elemento
fundamental de una estrategia para la gestiébn de clientes. Los siguientes aspectos son
especialmente importantes:

o Generar conocimiento sobre los clientes.

0 Ampliar y matizar mas la imagen de los clientes.

0 Preparary analizar el conocimiento que se ha reunido.

o0 Compartir el conocimiento en toda la organizacién y con el cliente.

o Utilizar el conocimiento acumulado para crear valor para ambas partes.

Disefio de un sistema financiero y de autosostenibilidad

Para la autosostenibilidad financiera del marketplace, se disefio un sistema de cobros por
las siguientes actividades.

e Porcentaje en ventas. Por cada venta 6ptima a través del marketplace se cobra una
comisién del 3% por la transaccion efectuada.

e Banners, publicidad: Anuncios publicitarios de productores, comercializadores y
empresas de la region de caldas que desean dar a conocer sus productos a través
de http://www.manizalesmarketplace.com ,

¢ Venta del catalogo impreso.
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Puntos de masa critica.

El andlisis del punto medio de usuarios del marketplace esta presupuestado en unos 500
usuarios por afo, este estimativo esta basado en las visitas potenciales que recibe
constantemente el portal. Una vez conseguido una masa critica importante, tanto
compradores como vendedores, acudiran al mercado por iniciativa propia disparandose un
circulo virtuoso que atrae a mas compradores y vendedores, produciéndose un crecimiento
exponencial.

I[diomas

Actualmente el marketplace cuenta con la incorporaciéon de 4 idiomas (Ingles-Frances-
Aleman-espariol), la idea es poder cautivar los mercados en donde se habla estos idiomas.

Adaptacion de la plataforma informatica Oscommerce.

La adaptacion y personalizacion de la plataforma de comercio electronico Oscommerce
estuvo caracterizada por las siguientes fases:

o Fase de Disefio del Web-Site. Disefio de cada una de las interfases de navegacion
tanto para el portal de informaciéon como para la bolsa de producto agricola

e Fase de adecuacién de la informacion. Insercion de cada una de las secciones y
contenidos tematicos necesarios en el marketplace.

e Montaje de Idiomas.
e Fase de Integracion del Site con los sistemas de la Alcaldia de Manizales.
Integracion del sistema de gestion de clientes con la base de datos de la

Gobernacion.

e Fase de Tester. Comprobacién del sistema
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Figura 1 “Catalogo de Productos www.manizalesmarketplace.com”
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CONCLUSIONES

El marketplace http://www.manizalesmarketplace.com  esta caracterizado por la
integracion de diferentes conceptos tanto organizacionales como técnicos para la

interaccion virtual entre proveedores y compradores, generando un mercado.
Conociendo este antecedente se disefio un esquema basico de funcionamiento.
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