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Abstract
ClickCO is a tropicalized digital image stock bamith Latino-models which features a photo
offer in different categories of situational andtakle images in various formats for use in
corporate graphic material, especially for advergcampaigns that include images of

professions and trades.

This is a business that operates on a e-commeatenph that seeks to meet the needs of the

advertising market in Colombia initially, with tivesion to expand in Latin America.



1. Informe Ejecutivo

1.1 Definicion de la oportunidad

ClickCO es un banco de imagenes digitales de stiagkcalizadas -con modelos de rasgos
latinos- que ofrece distintas categorias de fotiom@onales e imagenes editables en distintos
formatos, para uso en material grafico corporategpecialmente para campafas publicitarias

gue incluyen imagenes de profesiones y oficios.

Se trata de un negocio que funciona sobre unaf@ata de comercio electrénico y que busca
satisfacer las necesidades del mercado publicifaimalmente en Colombia, con miras a

expandirse en la region latinoamericana. (Ver Ankkd)

Diagrama de Abell

- Fotografias digitales de
rasgos latinos.

- Variedad de fotografias
y tamanos.

- Compra simple, rapida
y segura

Solucion

- Granvariedad de - Agenciasde publicidad
imagenes latinas. en Colombia.

- Optimavelocidad de
descarga

- Pago electrénico seguro

Fuente: Elaboracion propia



1.1.1 Propuesta de valor

ClickCo ofrece una amplia gama de imagenes a tr@d&dsansacciones electronicas seguras, con

una optima velocidad de descarga.

1.1.2 ¢Por qué es una oportunidad ganadora?
Dada la necesidad de la imagen tropicalizada @meéito publicitario colombiano, ClickCO se

presenta como una alternativa Unica para adquisagdeste tipo de imagenes.

1.2 Equipo emprendedor
- Marcela Bohorquez Julio - Profesional en Mercagl@ublicidad

- Olga Garcés Gonzalez - Comunicadora Social -o#tista
- Mayra Rincon Novoa- Comunicadora Social- Periiadis

- Patricia Brochero Cervantes - Comunicadora Seckdriodista

1.3 Factibilidad de implementacién
Los analisis realizados en el estudio economiamidé, financiero y de mercado permitieron

determinar que ClickCo es un proyecto viable, ya mgsponde a una necesidad de mercado y

adicionalmente es rentable.

1.4 Entorno econdmico — evolucién de sector

En general, el ambiente macroeconémico se muestadble. Colombia es una economia en
crecimiento, con una inflacion y tasa de desempfgable, incluso con tendencia a la baja. En
visperas de elecciones y con la alta inversionsgulea anunciado en infraestructura, Colombia
es una economia en la lupa de los inversionistadds y extranjeros. Este ambiente politico y

de inversion impulsara la economia nacional eptégimos afos.



La economia local, de mas de 47 millones de habgaes un mercado atractivo comparado con
otros paises que tienen la misma poblacion, lorgugepermite visualizar un gran nimero de
oportunidades de generacién de negocios, entrg ellmegocio del comercio electrénico para el

gue se prevé un crecimiento del 40% en 2014.

Para efectos de la iniciativa propuesta, el semttmvante es el de las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones TIC como sombrille distintas vertientes entre
comunicaciones, publicidad y sector grafico, pasaduales se debe considerar la esfera de lo
impreso, lo digital y lo audiovisual. El crecimieranual promedio del sector TIC como un todo
ha sido del orden de 9,9% nominal durante la Ultildeada, pasando de 14 billones en el afio

2002 a 36 billones de pesos en 2012 (5,4% del Bhgimal).

En Colombia, existen alrededor de 9.000 empresaatde graficas. Un analisis de la Revista
P&M concluye que el sector de la produccion audiozi mueve mas de COP$335.000 millones

de pesos al afio y es uno de los mas representdévasndustria publicitaria nacional.

1.5 Mercado potencial y competencia

En una fase inicial, se determin6 que el mercadengtal se calculara con base en el numero de
agencias publicitarias en Colombia que alcanzafla de 591 empresas, segun el reporte del
ABC publicitario el mayor sistema de informacionldendustria en el pais.

Mercado potencial: 591 empresas

Mercado objetivo: 295 empresas



1.5.1 Competencia

Propuesta de valor

Competidor Directo Getty

Images Latam

Presencia local en Colombiay

Competidor 1
Shutterstock

10

servicio personalizado. Gran volumen Exclusividad venta al detal Tropicalizacién
Precio Promedio 3 resoluqUSD$73 UsDS8 UsD$14 USDS9 USDS$15
Canales Internet Internet Internet Internet Internet
Calidad Por resoluciones Por resoluciones Por resoluciones Por resoluciones Por resoluciones

Estrategia de ventas

Por suscripcion, resolucién y
tipo de derechos asociados
son sistema de célculo de

Por suscripcién
sistema de compra

Por suscripcion,
sistema de compra

La suscripcién no es
obligatoria, Venta
tanto en crédito

Suscripcién y
venta directa.

. por créditos. por créditos.
precio. como en ddlares.
X - Agencias de Agencias de Agencias de Agencias de
Nicho de mercado Indu:stna ki put.Jllcu.iad v publicidad y disefio  |publicidad y disefio |publicidad y disefio |publicidad en
medios de comunicacién. X X X
gréfico. gréafico. Colombia.

Fuente: Elaboracion propia

lgréfico.

1.6 Organizacion

ClickCO es una organizacion jerarquica donde elima@xsuperior es la Junta Directiva. Se

plantea una estructura para 5 cargos y 5 trabagador

Junta Directiva

Director Ejecutivo
Administrativo y
Financiero

Director de
Mercadeo y
Comunicacion

Ejecutivo de
Ventas y Servicio
al Cliente

Auxiliar Contable

Disefador

Fuente: Elaboracion propia
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1.7 Estrategia comercial

A mayor calidad de la imagen, mayor sera el préeida pieza. Inicialmente, se determiné la
tabla de precios a partir de un analisis cualitateniendo en cuenta el precio del mercado y el
precio que los encuestados manifestaron estarspuatos pagar por el material. Al identificar
un competidor directo como Getty Images y parartem@ mayor penetracion en el mercado

objetivo, la estrategia de precio se establecid@pbgajo de la competencia.

Precio Preciodela Valor dispuesto a

Descripcion promedio del competencia  pagar por los tel::;‘t::go
mercado directa encuestados
FotografiaGran | ;6589 | UDDS$142 |  UDDS50 UDD $40
Formato
Fotografia
Formato UDD $44 UDD $47 UDD S15 UDD §15
Mediano
Fotografia
Formato UDD §7 UDD $19 UDD S10 UDD $12
Pequefio

Fuente: Elaboracion propia

1.7.1 Sistema de produccion
Proceso productivo

« Sitio Web
* Plataforma de
trabajo

Compra de * Stock de
materia prima Imagenes
Ajustes y
edicion
Oferta de
venta
Obtencion de
recursos
NO HAY

CUENTAS POR
COBRAR

Desarrollo
de la
Plataforma

Fuente: Elaboracién propia
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1.8 Estrategia de promocion y comunicacion
La estrategia incluye las siguientes acciones:
a) Campafa de expectativa
b) Lanzamiento digital
c) Campafa de correo directo de lanzamiento: preséntdel servicio y estrategia de
enganchejDescarga la primera foto gratis!
d) Campanfa de correo directo de mantenimiento: fideilin del cliente e informando sobre
ofertas y novedades.
e) Campanfa de relaciones publicas:
- Free press
- Redes sociales
- Marketing digital:
- Google adds
- SEO Search Engine Optimization (posiciona la marchos principales motores

de busqueda web)



1.9 Estudio econémico

1.9.1 Inversién

INVERSION INICIAL

Gastos Legales S 3.000.000
Nomina Administracidn S 14.704.560
Némina personal de ventas S 14.690.660
Arriendos S 6.000.000
Papeleria S 166.667
Subsidio de computadores S 7.500.000
Publicidad S 50.000.000
Adquisicion de plataforma S 30.000.000
Stock de 5000 fotos S 87.000.000
TOTAL INVERSION INICIAL S 213.061.887

Fuente: Elaboracion propia

Gastos pre — operativos.

Costo unitario |Cantidad inicial |Inversion
Paquete De fotos S 15.000 5.000 | S 75.000.000
Mano de obra $  1.000.000 S 12.000.000
Inversion Total S 87.000.000
Costo unitario total 17.400,0

PONDERACION DE COSTO UNITARIO POR PRODUCTO

GRAN FORMATO S 8.700
MEDIANO FORMATO S 5.220
PEQUENO FORMATO S 3.480
Costo unitario total 17.400,0

Fuente: Elaboracién propio



1.9.2 Estructura de costos

ESTRUCTURADE COSTOS UNITARIOS Y PRECIOS ANUALES

EN PESOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GF | MF [ PF GF_ [ MF ]| PF GF_ | MF_ | PF GF_ [ MF_ ] PF GF | ™MF ] PF

Unidades producidas 5000 5.000 5.000 0 0 0| 10,000 10.000 10.000) 0 0 of 10000 10.000 10.000
COSTO DIRECTO

TOTAL COSTODIRECTO [ 8700 5220 3.480 0 0 o 8700 5220 3480 0 0 of 8700 5220 3.480
OTROS COSTOS

GASTOS ADMON 5891 5891 5891 5804 5804 5804 6279 6279 6279 6248 6248 6248] 6747 6747  6.747,
GASTOS VENTAS 6.750 6750 6750 6932 6932 6.932| 7191 7191 7.91| 7468  7.468 7.468| 7.759  7.759  7.759
TOTAL GASTOS 12,641 12641 12,641 12736 12736 12.736| 13470 13470 13.470| 13716 13716 13.716| 14506 14.506 14.506
COSTO TOTAL 21341 17.861 16.121| 12736 12736 12.736| 22170 18690 16.950| 13.716 13716 13.716| 23206 19.726 17.986
Precio Competencia Gettin{ 285.000 95.000 38.000| 293.550 97.850 39.140 [ 302.357 100.786 40.314 | 311427 103.809 41524 | 320.770 106.923 42.769
MARGEN DE VENTAS (%)| 355 115 50 660 205 90 360 115 50, 645 195 85 368 120 50
PRECIO DE VENTA 97.103' 38402 24.182| 96.797 38.846 24.199| 101.983  40.184 25.425| 102.185  40.463 25.375| 108.604  43.397 26.979
PRECIO FINAL ESTABLE( 97.000 30.000 25.000 | 97.000 30.000 25.000 | 97.000 _ 30.000 25.000| 97.000 _ 30.000 25.000 | 97.000 _ 30.000 _27.000

Gréafica tomada de modelo econdmico financierort&€3ta German Fracica

ESTRUCTURA ANUAL DE COSTOTOTAL $

COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldos Admon 88.227.360| 90.874.181 95.089.910| 99.476.796| 104.041.314
Subsidio de computadores 7.500.000 0| 7.725.000 0 7.956.750
Impuestos 6.000.000f 6.180.000| 6.365.400] 6.556.362 6.753.053
Depreciacion Plataforma 6.000.00(; 6.000.000 6.000.000| 6.000.000 6.000.000|
Mantenimiento técnico de plataforma 1.500.000f 1.545.000f 1.591.350| 1.639.091 1.688.263|
Sueldos Ventas 88.143.960| 90.536.279( 94.346.649| 98.311.719| 102.437.342
Papeleria 1.000.000] 1.030.000f 1.060.900] 1.092.727| 1.125.509
Arriendos 36.000.000| 37.080.000 38.192.400| 39.338.172| 40.518.317
Seguros 2.000.000 2.060.000| 2.121.800 2.185.454 2.251.018|
Gastos y asesorias legales 6.000.000| 6.180.000| 6.365.400| 6.556.362 6.753.053
Asesoria Contable 24.000.000| 24.720.000 25.461.600| 26.225.448| 27.012.211
Publicidad 50.000.000| 51.500.000 53.045.000| 54.636.350| 56.275.441

Mantenimiento a cargo del disefiador 42.417.000( 42.417.000| 43.092.000| 43.767.000f 44.442.000

Total Costos Fijos 358.788.320) 360.122.460| 380.457.409| 385.785.481| 407.254.270

COSTOS VARIABLES

Sueldo ventas parte variable (60,0%) 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000|
Servicios Paypal 20.450.000| 21.969.231( 23.646.581| 25.697.922| 27.927.217
Total Costo Variable 21.150.000| 22.669.231( 24.346.581| 26.397.922| 28.627.217
COSTO TOTAL 379.938.320| 382.791.690( 404.803.990, 412.183.403| 435.881.487

Gréafica tomada de modelo econdmico financierort&€3ta German Fracica
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1.9.3 Punto de equilibrio

Se llega al punto de equilibrio cuando se hayaaldgita venta d8.116 unidades

1.10 Finanzas

1.10.1 Proyeccion de ventas.

PR P O AYale AVaTe
TOTAL INGRESOS 527.500.000 577.212.000 720.881.550 835.492.168 968.834.369
TOTAL EGRESOS 379.938.320 382.791.690 404.803.990 412.183.403 435.881.487
RESULTADO 147.561.680 194.420.310 316.077.560 423.308.766 532.952.882
Fuente: Elaboracion propia
1.10.2 Estado de Resultados
Afio Ao A0 AfiO 4 AfiO
ADO DE R A\D]@
Ventas 527.500.000 577.212.000 720.881.550 835.492.168 968.834.369
Dewluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 66.120.000 0 83.520.000 0 100.920.000
Depreciacion 14.700.000 29.700.000 30.900.000 45.900.000 47.100.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 446.680.000 547.512.000 606.461.550 789.592.168 820.814.369
Gasto de Ventas 226.560.960 233.666.679 243.382.882 254.113.001 264.438.966
Gastos de Administracion 176.727.360 174.124.181 188.382.410 187.431.321 202.411.225
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacién Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 43.391.680 139.721.140 174.696.258 3 48.047.846 353.964.178
Otros ingresos
Intereses 19.603.505 19.461.386 19.967.451 0 0
Otros ingresos y egresos -19.603.505 -19.461.386 -19.967.451 0 0
Utilidad antes de impuestos 23.788.175 120.259.754 154 .728.807 348.047.846 353.964.178
Impuestos (35%) 7.850.098 39.685.719 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Utilidad Neta Final 15.938.077 80.574.035 103.668.301 2 33.192.057 237.155.999

Grafica tomada de simulador financiero — Fondo EEMRRER
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1.10.3 Balance general

BALANCE GENERAL
Activo
Efectivo 96.061.887 134.550.062 123.472.103 106.181.094 257.601.113 397.894.267
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provisién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 96.061.887 134.550.062 123.472 .103 106.181.094 257.601.113 397.894.267
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion 87.000.000 78.300.000 204.600.000 180.900.000 292.200.000 253.500.000
Muebles y Enseres 0 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 30.000.000 24.000.000 18.000.000 16.800.000 9.600.000 7.200.000
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 117.000.000 102.300.000 222.600.0 00 197.700.000 301.800.000 260.700.000
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 213.061.887 236.850.062 346.072.103 303.881.094 559.401.113 658.594.267
| Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 7.850.098 39.685.719 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 133.061.887 133.061.887 133.061.887 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 0 0 0 0
PASIVO 133.061.887 140.911.985 172.747.606 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Capital Social 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000
Resena Legal Acumulada 0 0 1.593.808 9.651.211 20.018.041 40.000.000
Utilidades Retenidas 0 0 11.156.654 59.501.075 111.335.226 184.630.090
Utilidades del Ejercicio 0 15.938.077 80.574.035 103.668.301 233.192.057 237.155.999
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 80.000.000 95.938.077 173.324.497 252.820.587 444.545.324 541.786.089
PASIVO + PATRIMONIO 213.061.887 236.850.062 346.072.103 303.881.094 559.401.113 658.594.267

Grafica tomada de simulador financiero — Fondo EBNRER
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1.10.4 Rentabilidad y evaluacion de viabilidad (TIR-VPN)

Supuestos Macroeconémicos
Variacion Anual IPC 3,00% 3,10% 3,10% 3,10% 3,10%
Devaluacion -3,22% -4,00% -0,94% 2,78% -0,46%
Variacion PIB 4,70% 5,70% 6,00% 6,00% 6,00%
DTF ATA 4,51% 4,42% 4,74% 4,33% 4,45%
Variacion precios N.A. 3,8% 6,9% 7,8% 7,8%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 5,4% 16,8% 7,5% 7,6%
Variacion costos de produccion N.A. -63,3% 285,3% -59,9% 222,5%
Variacion Gastos Administrativos N.A. -1,5% 8,2% -0,5% 8,0%
Rotacion Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) 0 0 0 0 0
Liquidez - Razon Corriente 17,14 3,11 2,08 2,24 3,41
Prueba Acida 17 3 2 2 3
Rotacion cartera (dias), 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotacion Inventarios (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Rotacion Proveedores (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total 59,5% 49,9% 16,8% 20,5% 17,7%
Concentracion Corto Plazo 0 0 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros 296,3% 870,6% 1029,7% N.A. N.A.
Ebitda / Senicio de Deuda 296,3% 870,6% 134,4% N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 8,2% 24,2% 24,2% 41,7% 36,5%
Rentabilidad Neta 3,0% 14,0% 14,4% 27,9% 24,5%
Rentabilidad Patrimonio 16,6% 46,5% 41,0% 52,5% 43,8%
Rentabilidad del Activo 6,7% 23,3% 34,1% 41,7% 36,0%
Flujo de Operacién 58.091.680 161.571.042 | 165.910.539 | 342.887.340 | 286.208.388
Flujo de Inversion -213.061.887 0 -150.000.000 | -6.000.000 | -150.000.000 | -6.000.000
Flujo de Financiacion 213.061.887 | -19.603.505 -22.649.002 | -177.201.548 | -41.467.320 | -139.915.234
Flujo de caja para evaluacién 213.061.887  |58. 091.680 11.571.042 159.910.539 | 192.887.340 | 280.208.388
Flujo de caja descontado 213.061.887 [50.514.5 04 8.749.370 105.143.775 | 110.283.963 | 139.313.092
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 15%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 38,99%
VAN (Valor actual neto) 200.942.817
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,52
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 6 mes
implementacion).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 62.45%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) '
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del
. N 24 mes
negocio ( Indique el mes )
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del
. N 48 mes
negocio ( Indique el mes )

Grafica tomada de simulador financiero — Fondo EBNRER

1.10.5 Conclusiones financieras

Se requiere una inversion inicial de aproximadametit3 millones de pesos para iniciar la
operacion. En un escenario optimista se esperaremtabilidad operacional de 8.2% y una
rentabilidad neta de 3% en promedio. Asi misma@&gcto presenta una tasa interna de retorno
de 38.99%. Cabe resaltar que para el afio dostiabiktad operacional llega a 14% y la neta al

24.2% siguiendo la misma linea de crecimiento derkos proximos afos.

Cada dos afios se prevé agregar nuevo stock canwaraion tanto en nuevas fotografias como

en la ampliacién de capacidad del numero de im&gemda plataforma virtual.
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La deuda disminuira, porque se prevé el pago d@eliter inicial en un corto periodo de tiempo.

Es importante tenerlo en cuenta para futuros pldaespansion del negocio.

1.11 Plan de trabajo

Enero de 2014
Bogotd, Colombia
CRONOGRAMA ACTIVIDADES MONTAIJE Y LANZAMIENTO

ACTIVIDAD RESPONSABLE MO JONIO oo
seM1  [sEm2 |sEm3  |sEma |sem1 |sem2  |sEm3 |sema |sEm1 |sem2 |sEm3  |sEma4
DIRECTOR
ADMINISTRATIVO Y

REGISTRO EMPRESARIAL Y CONTRATO DE PERSONAL FINANCIERO
Documentos legales requeridos
Registro en la Cdmara de comercio
Ubicacion de oficinas (Arriendo)
Contrato de personal

DIRECTOR DE MERCADEO
MATERIA PRIMA Y COMUNICACIONES
Busqueda de imédgenes (Oferta de agencias)
Pago inicial y entrega de las fotos (10.000 fotos)
Ajuste de las imagenes (Tamafio y formato)
INFRAESTRUCTURA DE LA PLATAFORMA JUNTA DIRECTIVA
Busqueda de proveedores

Contrato con el proveedor elegido

Montaje de |a plataforma con contenidos editoriales e
imagenes.

Pruebas finales del funcionamiento de |a plataforma

DIRECTOR DE MERCADEO
LANZAMIENTO Y DIVULGACION Y COMUNICACIONES
Campaiia de Expectativa

Lanzamiento Digital (Webinar - Seminario virtual- Video
Tutorial)

Campaiia de correo directo

Campafia de Relaciones Publicas (Free Press, Social

Media, SEO)
ACTIVIDAD RESPONSABLE AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE
SEM1 |SEM2 [SEM3 |SEM4 |SEM1 [SEM2 |SEM3 [SEM4 |SEM1 [SEM2 |SEM3 [SEM4
DIRECTOR DE MERCADEO
MATERIA PRIMA Y COMUNICACIONES

Busqueda de imagenes (Oferta de agencias)
Pago inicial y entrega de las fotos (10.000 fotos)
Ajuste delas imagenes (Tamafio y formato) - rrrrrr 7 r T 71
INFRAESTRUCTURA DE LA PLATAFORMA JUNTA DIRECTIVA
Busqueda de proveedores

Contrato con el proveedor elegido

Montaje de |a plataforma con contenidos editoriales e
imagenes.

Pruebas finales del funcionamiento de |a plataforma

DIRECTOR DE MERCADEO
LANZAMIENTO Y DIVULGACION Y COMUNICACIONES
Camparia de Expectativa

Lanzamiento Digital (Webinar - Seminario virtual- Video
Tutorial)

ICampaiia de correo directo

Campafia de Relaciones Publicas (Free Press, Social
Media, SEOQ)

Fuente: Elaboracion propia



Matriz de riesgos

Rotacién de personal,
lesiones fisicas como Tunel
del carpo o visuales.

Conexién a internet
en el usuario final

Variacién de la TRM
para fijacién del
precio final.
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No satisface las
necesidades de
blsqueda del

consumidor final.

Fallas técnicas por

Problemas técnicos
en el sistema de

Pérdida de clientes

de informacién.

PRI e Erenvig. desastres naturales. [recoleccién de actual'e e
negocio.
pagos (PayPal).
Caida total de la
plataforma del Fallas de seguridad
. . Demandas por
Deudas a trabajdores por més [sistema, falta de en el sistema de
derecho de autor no
de tres meses. soporte de recolecciéon de (dentifcados
informacién y pérdida |pagos (PayPal). o

Fuente: Elaboracion propia
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2 Andlisis de Entorno Econémico

Uno de los hechos mas representativos del afio 200&!| impacto que tuvo en Colombia la
crisis financiera estadounidense, situacion qeetafla economia nacional. Sumado a este
factor, el afio 2008 presentdé una fuerte caida cmadpacon el afio anterior, debido al
debilitamiento del sector de la construccion, aaléas tasas de inflacion y el desempleo el cual

concluyo en un 10.9%.

Con la mas alta tasa de inflacion de 7.67%, huboomeapacidad de gasto por parte de hogares
y empresas, afectando el desempefio econdOmicoeepergido. Si se compara el crecimiento de
la economia de 2008 versus 2007, se encuentraaractteiento de 5 puntos porcentuales,

mientras que en el 2007 la economia crecioé un 7eb%) 2008 crecio solo un 2.5%

La crisis financiera se prolongd durante el aio92@@nvirtiéndose en un afo critico para la
historia econdmica de la década. A pesar que $6 latp variacion positiva muy baja, fue un

resultado mucho mejor que el de los vecinos latmes&canos que presentaron cifras negativas
durante este afio. Justo al final del 2009 se éeflep recuperacion gracias al aumento en el

consumo y en las obras civiles; en general, sgpegdua demanda interna.

Durante el 2009, los sectores economicos mas dfectaeron industria, comercio, restaurantes,
hoteles, transporte y almacenamiento, en contraste la construccion que mostré un
crecimiento del 12,8% gracias a los aumentos amil@b de obras civiles (carreteras, calles,

caminos y puentes; vias férreas y pistas de a@ryiiberias y cables; vias de agua, puertos y
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represas). lgualmente, el sector de mineria fue jatonador con un 11.3% asi como el sector

financiero.

En el 2010 Colombia se recuperd, gracias nuevanargector minero y de construccion que
mantuvieron un crecimiento en el mismo nivel ddd@0La industria mostré una recuperacion

con un crecimiento del 4.9%

La economia nacional se recuperd hasta el puntcd@zar un crecimiento del PIB de 5,0%
gue superd todas las expectativas de este perRidoembargo, se debe tener en cuenta la
apreciacion real del peso, la elevada tasa de gdsenel alto grado de informalidad en el
mercado laboral y los bajos niveles de ahorro ersign, entre otros. Este afio ademas de que
estuvo contextualizado por una posible bonanza mmirtambién estuvo caracterizado por el

invierno, la revaluacion y las turbulencias ecoragasiinternacionales.

En definitivo, el 2010 fue un afio clave en el ar@ento econémico, dejando atras la crisis de
2008- 2009. Dentro de los sectores productivos didamicos se destacéd la mineria, con una
variacion de 11,1%; el comercio y el transportes guecieron al 6,0% y 4,8% respectivamente, y
la industria manufacturera, que crecio al 4,9%ca@mraste con el sector de la construccion que

sélo crecié un 1.9%.

Asi mismo, el afio 2011 continué con un buen desBmmzondmico, superando todas las

expectativas, el PIB mas alto en los ultimos 5 afms un 5.3%. La inflacibn se mantuvo
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controlada, aunque por encima de la del afio anteluoante el afio también la tasa de cambio se

mantuvo estable, el comercio se mostro dinami@s ydsas de interés impulsaron el crédito.

La inversion extranjera logré un buen nivel, siefaBsectores minero y energético nuevamente
los mayores demandantes de recursos. Durantetiomsiimeses se lograron tasas de desempleo
de un digito por primera vez en muchos afios. Eergérel desempefio del afio fue muy bueno

comparado con el entorno internacional que esttecalo por la crisis europea.

En el afio 2012, la crisis internacional provenietiéela Union Europea pone a temblar la
economia mundial. Colombia da sefales de solidez rmostrar un crecimiento del 3.7%,
resultado bastante positivo al compararlo con Bb@ama internacional pero preocupante a nivel

local, pues significé una variacion negativa dprtzduccion nacional.

Fue asi como en el segundo semestre del afo, l@raé® colombiana experimenté una

desaceleracion del mercado por la falta de ejenud® obras civiles y de infraestructura que
estaban concebidas como locomotoras del pais.daad@ desempleo se mantuvo en un solo
digito, sin embargo, esto representd nuevos paestdrabajo de baja calidad donde predominé

la informalidad.

Otro punto a destacar fue la alta inversion exérany su tendencia de crecimiento, mostrando
un gran clima de negocios y una alta confianzargiorista. EI 2012, concluyé con una

inflacion por debajo del 3%, un resultado bastéaterable pese a las circunstancias.
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Y finalmente, en el afio 2013, se resalta el plaratégico del gobierno compuesto por los
TLC’s y el Plan de Impulso a la Productividad yEehpleo —PIPE- con los cuales esperaba
aportar varios puntos al crecimiento de Colombiaseovando la inflacion en la meta propuesta;
el afio se cerrd con un crecimiento positivo de 413%a tasa de empleo de 10.5 y con la tasa de
inflacibn mas baja en los dltimos 15 afios, 1.94%. énbargo, la percepcién general de la
industria es que aunque hubo una recuperacion, ldata expectativas no se cumplieron. Por
ejemplo, la industria tan solo creci6 un 0.2%; lmeria, una de las locomotoras del plan de
gobierno, presentd un crecimiento leve de un 38%ferencia de la construccion que presento
un crecimiento de 10%, cifra muy favorable comparadn el afio anterior que junto al agro,

fueron los sectores que impulsaron la economia.

El afio 2014, es un afio de contrastes. El gobiegue smpulsando el plan de vivienda PIPE, y
lanza un ambicioso proyecto de construccién denadairAutopistas 4G, con las cuales espera
disminuir un punto de la tasa de desempleo y awanasito punto al PIB, proyectando un
crecimiento entre un 4% y 5%. Sin embargo, las eqpeas generales de 2014 siguen siendo
bajas, se espera que este afio sea muy similald) aracterizado por una demanda deprimida
y una baja produccién. Esto debido a que los gsapd®yectos realmente comenzaran en 2015 y

el dinamismo de la economia se vera afectado pocdatidumbre de la coyuntura electoral.

Segun las proyecciones macroecondmicas 2013 —@&OBancolombia las transformaciones de
la dltima década constituyen un marco favorablea paEr crecimiento futuro. Es importante

mencionar el incremento de la inversion, la mejoeh ingreso promedio, la estabilidad de
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precios y las reformas fiscales. Como consecuedaiante los préximos cinco afios Colombia

podria tener un crecimiento promedio de 4,6%, exw@alancia con su nivel potencial.

Se esperan mayores exportaciones de bienes traiesoy la entrada en vigencia de mas
acuerdos de libre comercio asi como grandes egpesod pago de utilidades generadas por la

inversion extranjera directa (IED) que ha tenidpadk en afios recientes.

En los préximos afios, el crecimiento de la econamfaulsara la disminucion del desempleo y
se vivira un mayor envejecimiento de la poblaclds analistas de Bancolombia consideran que
en el mediano plazo se continuara con el procesestibilizacion de las finanzas publicas,
gracias a la implementacion de regulaciones fisca&lenuevo esquema de manejo de regalias y

la evolucion favorable de la deuda publica.

Se prevé que la tendencia de estabilizacion dprxsos que se ha observado durante la Ultima

década se consolide y que el crecimiento del PiRa#endra cerca de su tasa potencial.

En los préximos afos, el desarrollo de la infram$tra sera uno de los principales
dinamizadores de la economia nacional. Esta pdrgépers alentadora para las compafias de
construccion y cemento, dado el mayor volumen dtufacién que obtendran por la ejecuciéon
de las obras civiles. La inversion en infraestmac®011-2014 sera de COP$47 billones y ya esta

financiada.
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También se anticipan beneficios para el sectonéiiegio gracias a la demanda de financiaciéon
para estos proyectos y se esperan impactos paséivel sector de consumo, dada la tendencia
de disminucion del desempleo y de aumento en lacidgd adquisitiva de los hogares.
Finalmente, al contar con una mejor infraestructios productores se veran beneficiados en

términos de competitividad y eficiencia en costos.

Segun el Ministerio de Hacienda la economia colamdicontinuara creciendo de una forma
sostenible y sin mayores riesgos. El sector minenergético seguird su dinamismo
contradiciendo la posible enfermedad holandesa adegjue se especula (La enfermedad
holandesa, o sindrome holandés, es un término douéa economia para identificar las
consecuencias negativas que sufre un pais cuapeoirenta un crecimiento inesperado en sus

ingresos en divisas).

El esfuerzo fiscal 2015-2020 para financiar ladeftructura seria de COP$20,5 billones entre
recursos nacion y regalias, o que pronostica monaaa econdémico estable y un buen clima de

negocios en el pais.

Estratificacion sociocultural

Segun el Banco Mundial (BM), el porcentaje de peasoque en Colombia pueden contarse
como de clase media pasé del 15 al 28 por cientia éftima década. De los 47 millones de
habitantes de Colombia, 13,8 millones de ciudadanestan con recursos de clase media, 16,5

millones devengan menos que estos y 1,38 millomesasnsiderados ricos.
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Nivel educativo
La educacion es la inversion mas rentable en Calror cada afio de educacién que se tenga,

los ingresos de las personas aumentan en un promeldLl4 por ciento.

Estratificacion - edad y sexo
Colombia tiene 48'500.000 habitantes; el promedioedad es de 27,6 afios; 26,7 para los
hombres y 28,6 para las mujeres. Aunque la pobideidmenina es todavia ligeramente superior

a la masculina, en alrededor de 500.000 persosagnayoria se cumple a partir de los 30 afios

de edad promedio.

2.1 Matriz de evolucion de las principales variables meroeconémicas

INDICADOR 2005 2008 2009 2010 2011 2012
PIB% Crecimiento
anual 4.0% 4.5% 4.5% 5.0% 5.3% 5.5%
PIB PER CAPITA
USD 2207 2393 2465 2553 2652 2761
POBLACION 44.450.26 44.977.73 45.580.20 46.043.26 46.581.37
(Habitantes) 42.88.592 0 8 5 6 2
POBLACION %(Cr
ecimiento anual) 1.6% 1.5% 1.5% 1.4% 1.5% 1.5%
DESEMPLEO
URBANO % 12.0% 10.9% 12.3% 11.3% 10.4% 10.2%




T.R.M. (délar) 2.284,2P 2.243,59 2.044,23 1.913,98 1.942,7Q 1.768,23
DEVALUACION

% (Revaluacion) -4,42% 11,36% -8,89%| -6,37% 2,64%| -8,98%
INFLACION 4,85% 7,67% 2,00% 3,17% 3.73% 2,44%
D.T.F. (Promedio

ponderado anual) 7.03% 9.75% 6.36% 3.68% 4.25% 5.37%
INVERSION

EXTRANJERA

directa USD 11.149 13.931 8.500 6899 13.234  15.823
DEFICIT FISCAL

(%PIB) -490% -4,00% -2,30% -4,10% -3,80% -2,30%
INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017 2018
PIB% Crecimiento

anual 3. 7% 5.0% 6.0% 6.0% 6.0% 6.0%
PIB PER CAPITA

uSD 2884 3018 3160 3310 3468 3635
POBLACION 47.120.71 47.661.36 48.202.61 48.747.63 49.291.92 49.834.72
(Habitantes) 0 8 7 2 5 7
POBLACION %(Cr

ecimiento anual) 1.4% 1.4% 1.2% 1.2% 1.2% 1.2%
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DESEMPLEO

URBANO % 9.3% 9.2% 9.0% 8.7% 8.7% 8.6%
T.R.M. (ddlar) 1.780,00 1.814,00 1.753,00 1.724,00 1.677,00 1.700,00
DEVALUACION

% (Revaluacion) 1,89% -3,22%| -4,00%| -0,94% 2,78% -0,46%
INFLACION 2,8% 3,00 3,10% 3,10% 3,10% 3,10%
D.T.F. (Promedio

ponderado anual) 4.85% 4.61% 4.42% 4.74% 4.33% 4.46%
INVERSION

EXTRANJERA

directa USD 17.000 20.400 24.480 28.376 35.251,20 42.301,44
DEFICIT FISCAL

(%PIB) -2,00944 -2,00%| -1,90%| -1,80% -1,70% -1,50%

Fuente: Elaboracion propia

2.2 Matriz de anélisis macroeconémico

RESUMEN OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MACRO ENTORNO

VARIABLES

CRITICAS.

ECONOMICAS

OPORTUNIDADES AMENAZAS

A M B

B

IMPACTO (1)
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1.PIB

2. TRM

3.Nivel de inversion

extranjera

SOCIOCULTURALES

1. PIB per céapita

2. Estratificacion

29

Representa una oportunidad
para el negocio dada su

tendencia al alza

El precio de los productos se
plantea en COP por lo que
cualquier variacion de la
TRM no tiene un impacto

considerable

Representa una oportunidad
porque la inversién significa
crecimiento y desarrollo, y

por ende mayor consumo de

bienes y servicios

Representa una oportunidad
para el negocio dada su
tendencia al alza, a mayor
poder adquisitivo de la
poblacion mayor posibilidad

de compra

Representa una oportunidad



socio econdmica

3. Nivel educativo

POLITICOS -

LEGALES

1. Legislacion sobre
propiedad industrial e

intelectual.

2. Legislacion qu

incentiva la inversion.

3. Impuestos

X

X
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porque la clase media esta en
crecimiento y es uno de los

publicos objetivo del negocio

Representa una oportunidad
pues a mayor nivel educativo
de la poblacién, mayor
productividad, mayor nivel
adquisitivo y por ende mayaor

posibilidad de consumo.

Representa una oportunidad
porque protege el modelo de

negocio propuesto

Representa una oportunidad
porque a mayor inversion en
el pais mayor desarrollo, y
por ende mayor numero de
oportunidades para el

negocio

Representa una amenaza

pues se lleva una parte



COMPETITIVOS

1. Cualquier nueva

tecnologia que pudier
X

tener influencia en la

compafia

2. Nuevos productos y
servicios de la

competencia

3. Rapidez de los
X
avances tecnoldégicos.

OTROS

1.Estratificacion edad  x

31

significativa de los ingresos
que genera el modelo de

negocio

Representa una oportunidad
ya que puede impulsar la
efectividad del modelo de

negocio

Representa una amenaza
pues puede restarle
participacion de mercado al

negocio

Representa una oportunidad
pues impulsara
constantemente la innovaci

en el negocio

Representa una oportunidad
ya que el publico objetivo
esta conformado por la
poblacién mayoritaria en

Colombia (28 afnos
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promedio)
2.Restricciones en Representa una amenaza lave
flujos financieros X pues existe inestabilidad
internacionales politico.

Representa una oportunidad

porque es una tendencia en
3.Comercio electrénict x

crecimiento que apalanca el

modelo de negocio

A:ALTA B:BAJA M: MEDIA

Gréafica cortesia German Fracica

2.3 Evolucidn reciente del sector de Tecnologias dell@ormacion y las Comunicaciones

Para efectos de la iniciativa propuesta, el semttmvante es el de las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones TIC como sombriie distintas vertientes entre
comunicaciones, publicidad y sector grafico, pasaduales se debe considerar la esfera de lo

impreso, lo digital y lo audiovisual.

Del andlisis de los datos estadisticos se despiguneléa inversion en publicidad tiene un efecto
positivo sobre el crecimiento econémico pues edtneli crecimiento del consumo, acelera la
difusiéon de la innovacion, promueve la competeneiampulsa el indice del crecimiento

promedio del PIB.
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En 2008, el gobierno eligié al gremio grafico phexer parte del proyecto de transformacion
productiva, una iniciativa que busca fortaleceremdihtes sectores para transformarlos en
dinamizadores de la economia. En Colombia, existesdedor de 9.000 empresas de artes

gréficas.

Un analisis de la Revista P&M concluye que el sedtla produccién audiovisual mueve mas
de COP$335.000 millones de pesos al afio y es unosd®as representativos de la industria

publicitaria nacional.

La politica de Contenidos Digitales del Ministedi® TIC pretende convertir al pais en destino a
nivel regional en este sector, donde se estimalajfi@acturacion anual alcanza los USD$748
millones y se posiciona como un campo interesam@@ plesarrollar ideas innovadoras e

incentivar el nacimiento y crecimiento de mas pyswembianas.

El crecimiento anual promedio del sector TIC comaado ha sido del orden de 9,9% nominal
durante la dltima década, pasando de 14 billoned afio 2002 a 36 billones de pesos en 2012

(5,4% del PIB nominal).

Dentro de los obstaculos que debe resolver la friduse resaltan la mejora en la infraestructura
necesaria para la provisiéon de bienes y servicomsltb valor agregado; la incorporacion de

mayores niveles de capital humano calificado; lggration desde modelos de negocio
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tradicionales, basados en la produccion de bienssryicios a peticion del consumidor final,

hacia otros mas innovadores (Fedesoft y Minisfél@ 2012).

Entre 2011 y 2012 los ingresos del sector de landlegias de Informacién y Comunicaciones
se incrementaron un 20%, lo que es equivalente auarento de 0,6 puntos porcentuales como

proporcion del PIB.

La tendencia en el consumo de contenidos digitakrse al alza hace algunos afios, segun las
cifras de la mas reciente encuesta de Napoleércéran Colombia 8 de cada 10 colombianos
usan Internet, se trata de un sector de alto crecio) sobre el cual el Gobierno reconoce
enorme potencial. Tanto asi que a finales del afisaqo, se cred el Viceministerio de
Tecnologias y Sistemas de la Informacion con edtolyj de hacer un seguimiento detallado a su

evolucion.

2.4 Matriz de analisis sectorial

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL SECTOR

FACTORES.

VARIABLES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO (1)

CRITICAS.

MERCADO A M B A M B

1.Tamafo del Representa una oportunidad

mercado porque el tamafo del mercaco
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es atractivo en la fase inicial

del negocio.

Representa tanto una

oportunidad como una
2.Tasa de amenaza dependiendo de la
crecimiento variacion. Ademas permite

definir la estrategia del

negocio.
3. Diferenciacion Representa una oportunidad
X
de productos puesto que hay poca oferta.

COMPETENCIA

Representa una oportunidad

puesto que no existen muchas
1. N° de empresas X

empresas en la misma linea de

negocio

Representa una oportunidad
puesto que las empresas que
trabajan la misma linea de
2.Tamano de Iz
X negocios son demasiado
empresas
grandes para concentrarse en
la necesidad del mercado

local.



3. Producto:

sustitutos

TECNOLOGICOS

1.Comercio

electrénico

2.Penetracion de
X
Internet

3.Seguridad

informéatica

Gréafica cortesia German Fracica

2.5 Conclusiones

36

Representa una amenaza
puesto que puede impactar los

precios del producto

Representa una oportunidad
puesto que la tendencia es al
alza y tiene un impacto
positivo para el modelo de

negocio.

Representa una oportunidad
pues la tendencia es al alzay a
mayor penetracion de Internet
mayores oportunidades de

negocio.

Representa una amenaza
puesto que si falla es un riesgo

para la operacion del negocio

En general, el ambiente macroeconémico se muesttadble. Colombia es una economia en

crecimiento, con una inflacion y tasa de desempfaable, incluso con tendencia a la baja. En
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visperas de elecciones y con la alta inversionsgulea anunciado en infraestructura, Colombia
es una economia en la lupa de los inversionistadds y extranjeros. Este ambiente politico y

de inversion impulsara la economia nacional eptégimos afos.

La economia local, de mas de 47 millones de cordnes, es un mercado con mucho para
explorar comparado con otros paises con la misrbka@on, o que nos permite visualizar un
gran numero de oportunidades de generacion de iosg@ntre ellos, el negocio del comercio

electrénico de fotografias para publicidad y cowtemrditorial en el pais.
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3 Andlisis del mercado potencial y competencia

El segmento al que apunta ClickCO hace parte deohaunidad de creativos radicados en
Colombia que trabajen especificamente en ageneigsullicidad, ellos seran un factor clave
para la compra de la imagen. Sus principales aiatitas de consumo a la hora de buscar una
imagen, dependen mucho de las necesidades deentes;| generalmente buscan imagenes de
buena resolucién que cumplan con las caractesstecpieridas.

Decisor de compra: Ejecutivos de cuenta

Influenciador: Creativo o disefiador grafico.

Segun Lluis Codina (Profesor titular del departafmetie Comunicacion de la Universidad
Pompeu Fabra UPF de Barcelona) el sector creasiume de los principales consumidores de

los bancos de imagenes y las caracteristicas cqgoauben el producto son las siguientes:

- Suelen expresar conceptos e ideas, mas que hemha®tos o puntuales.
- Representan ideas abstractas como éxito, traagojuipo, vida al aire libre, etc.
- La calidad técnica tiene que ser impecable ygémente no necesitan que las imagenes

representen hechos o fechas puntuales de la histori

Para este sector las imagenes juegan un papehadéngportancia, ya que como es sabido una
imagen vale mas que mil palabras y deben prodaat eonsumidor final una sensacion de
impacto y curiosidad por la historia que hay det&egtiin Codina en su libro “Entender los
bancos de imagene$! profesional de la informacioftada vez més buscan que sean breves,
claras y concisas y generen informacion, entretemto y confianza y de esta manera sea

calificada la campafia publicitaria de gran impécto.
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Los potenciales consumidores se encuentran estigelzeraciones X, Y y nativos digitales. Les
gusta ofrecer una respuesta rapida y de calidadrisuppara esto se valen de alternativas y

herramientas tecnoldgicas presentes en el mercado.

La generaciéon X: Nacidos entre 1965 — 1979
Son orientados al resultado. Son amantes de logetmd(dispositivos tecnoldgicos) vy
competidores en aptitudes tecnoldgicas.

El 24% utiliza un teléfono inteligente y el 8% yere una Tablet

La generacion Y: Nacidos entre1980 — 2000
Accesibilidad a teléfonos méviles, SMS y computada@n edades entre 15 y 20 afios.
Es la generacién que ha utilizado mas dispositeasologicos para el entretenimiento

Tienen un alto nivel de emprendimiento y prefiénaner las cosas por si mismos.

La generacién de nativos digitales: Después deRabo

Adictos a internet y video juegos. No conciben sindo por fuera del ciberespacio y todas las
soluciones las encuentran en la red.

Colombia es el segundo pais en Latinoamérica canpmidetracion de internet.

Por cada 100 habitantes, 54 tienen acceso a Ihterne

Nuestros consumidores se ubican en estratos mgdities, donde se ha logrado un 100% de

penetracion.
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Localizaciéon
La mayoria de nuestros clientes potenciales secetras en las principales ciudades del pais,

entre las que se pueden destacar Bogota y Medellin.

Elementos que influyen en la compra
- Tamafios y formatos

- Color

- Composicion

- Rapidez de la plataforma

- Facilidad de pago

- Seqguridad de la plataforma

- Amplitud de la oferta

- Facilidad de busqueda

- Cumplimiento de la promesa de valor (modelosraggos latinos)

Aceptacion del producto

El diferencial de la tropicalizacion de imagenestde del modelo de negocio es un item que
claramente tiene una alta demanda dentro del mibbietivo. La identificacion de este punto es
la clave en el desarrollo de todo el modelo, o&ledo una ventaja competitiva frente a otros

bancos de imagenes que estan en el mercado.
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Con el propdsito de obtener una perspectiva sabaedptacion del producto se llevo a cabo un
focus group en el que participaron 13 disefiadoeativos de agencias o independientes (Ver
Anexo 11.2).

De este ejercicio fue posible extraer las siguentgacteristicas del consumidor potencial:

1. La mayoria calificé la idea de negocio en la esdalano a cinco con cinco y expresaron
una opinion favorable respecto al diferencial pesto por ClickCO, es decir, la
tropicalizacion de las imagenes.

2. El nicho de mercado se encuentra en las agenciasitieidad, puesto que tienen un alto
volumen de consumo de imagenes y cuentan con ameglio de 5 inscripciones a
bancos de imagenes distintos.

3. Se descartaron los medios digitales y en genesalotbr de contenidos editoriales
independientes dado que ellos se alimentan enampgircentaje de imagenes gratuitas
(Google images) o de aquellas que les proveeniEmas agencias de comunicaciones
(que a su vez provienen de las agencias de pudddicid

4. Los principales competidores son bancos de imagaetesacionales, entre los que se
encuentran: istockphoto, 123rf, shuterstock, fatdligstockphoto, quickimage,
gettyimages, askimages, thinkstock.

5. La principal amenaza para el banco de imageneseesajpresente con una oferta muy
limitada, lo que haria que el consumidor potengehazara de tajo el sitio y no volviera
a consultarlo.

6. La gente prefiere los sistemas de pago directajeloada imagen tiene su precio ya sea

en pesos o en ddlares, no les gusta el sistemadi¢os.
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7. La gratuidad es sinénimo de ilegalidad, de bajeladly de falta de exclusividad.
Aunque los clientes son conscientes de que la @mpgenera exclusividad si perciben
gue al comprar una imagen el porcentaje de usarsmipa.

8. Casi todos los participantes coincidieron en afirquee las imagenes mas dificiles de
encontrar son aquellas que representan la cultul@seaegiones y los sitios mas
apartados del pais.

9. El promedio de lo que los participantes estan disfms a pagar por una fotografia oscila
entre los USD$100 por una fotografia de alta resdtupara un esquema de gran
formato.

10.La mejor forma de promocionar el servicio es adsase correo directo y redes sociales.
El enganche mas valorado es el ofrecimiento dermagen gratuita para conocer el

banco, por ejemplo: Jueves de ClickCo.

3.1 Andlisis del mercado

Mercado potencial y objetivo

Las agencias publicitarias en Colombia alcanzarifta de 591 empresas segun el reporte del
ABC publicitario, el mayor sistema de informacidnld industria en el pais.

Mercado potencial: 591 empresas

Se calcula el mercado objetivo en un 50% del mergactencial, teniento en cuenta los
resultados arrojados por el estudio de mercado.

Mercado objetivo: 295 empresas
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Con el propdsito de conocer mejor el perfil del cado se calculd el tamafio de la muestra
representativa (Ver Anexo 11.3) en 99 empresadlg\sia cabo una encuesta (Ver Anexo

11.4).

Este ejercicio permitié concluir quemas del 40%adeencuestados consume entre una y cinco
imagenes mensuales y que un 22% consume hastadg@enes mensuales. El rango de gastos
del consumo mensual de imagenes oscila entre Bed@tara fotografias de pequefio formato, 10
ddlares para fotografias de mediano formato y He@olares para fotografias de gran formato.
El 90% de los encuestados afirmd que sus gast@d emnsumo mensual de imagenes oscila

entre los 400 y los 800 dolares.

La mayoria de los encuestados prefiere la tarjetacdédito como sistema de pago.
Adicionalmente casi el 100% considera que las imége&orporativas con modelos que tengas
rasgos latinos tienen un alto valor agregado Y0&b 8onsidera que la categoria de profesiones y

oficios no debe faltar en un banco de imagenesotientia.

Aunque el banco de imagenes de la competencia rt®ado por los encuestados es
shutterstock y i stock Photo en segundo lugarmpéaisonas identificaron a Getty images como el

servicio gue mas se asemeja a la idea propuesta.

Justificacion del mercado
Se seleccion6 este mercado objetivo dados lostaessl obtenidos en la encuesta y el éxito

probado de este mismo modelo de negocio en otisegaon las empresas de publicidad. Este
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publico ha expresado la necesidad y reconoce ef dal material fotografico tropicalizado. Se
trata de un tamafio de mercado representativo eon@, lo que genera una demanda

interesante por el servicio y la oferta es muytkaa.

3.2 Andlisis de la competencia

Shutterstock fue fundada en 2003 por Jon Oringer como una agefeistock de fotografias e

imagenes globales con sede en la ciudad de Nuevia Bbutterstock vende fotos libres de
derechos, graficos vectoriales de valores realgzaa programas como Adobe lllustrator o
Macromedia Freehand e ilustraciones creadas eprtmgamas de graficos 3D o editores de
mapas de bits, como Adobe Photoshop. Los clientsldn a ser negocios, agencias de

marketing u organizaciones de medios.

Los usuarios pueden adquirir una suscripcion dé@ares al dia y descargar hasta 25 imagenes
diarias (750 en un mes) en incrementos mensuat@snprar un paquete en la demanda y elegir

una cantidad fija de descargas para ser utilizadasialquier momento dentro de un afio.

Istockphoto vende imagenes ya preparadas que estan sujeiasnaid para su uso en la

publicidad o material promocional para ilustrar @gptos o ideas. Aunque iStockphoto comenzoé
con 2000 fotos, ahora ofrece ilustraciones vedasjavideos, musica y efectos de sonido. Todos
los archivos de iStock sdlo tienen que pagarsevany pueden utilizarse varias veces, dentro de
los términos del contrato de licencia no se inimgngun derecho de autor, derechos morales,
marca comercial u otro derecho de propiedad irtgdécque viole cualquier derecho de

privacidad o publicidad. El servicio permite obtemeagenes de alta calidad por menos de un

dolar y el artista recibe un porcentaje de la venta
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Fotolia fundada en Nueva York en 2004 por dos empresf&aoseses cuenta con una pagina
web disponible en 15 idiomas y 23 paises. Su ofab@rca imagenes, fotografias, videos,
logotipos y vectores. Maneja un esquema de sus@niggratuita y pagos a través de créditos,
cada crédito equivale en promedio a USD$0,74. Suosipales herramientas de difusion son las
redes sociales (facebook y twitter) un blog y urofde discusion para clientes, asi como el

correo directo a su base de usuarios.

La compafia adquiere su stock fotografico a traleéagencias alrededor del mundo y fotégrafos

independientes con quienes maneja un sistema desiooss por ventas.

Competidor directo

Getty Images, Inc. es una agencia de fotografia estadounidense, sede en Seattle,
Washington, Estados Unidos fundada en 1997. Esraveedor de imagenes para empresas y
consumidores con un archivo de 80 millones de im@ge ilustraciones fijas y mas de 50.000
horas de material filmico de valores. Esta dirigmgrofesionales de los tres mercados -
creativos (publicidad y disefio grafico), los medites comunicacion (prensa y publicaciéon en

linea), y (Departamentos de disefio en la empremsketng y comunicacion) corporativo.

Los costos de las imagenes varian en funcion destducion y el tipo de los derechos asociados
a cada imagen seleccionada. La compafiia tambiéoeo$ervicios de fotos personalizadas para

clientes corporativos.



¢ Por qué se definié Getty Images como competidorrdcto?
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De los competidores identificados, este en padrcafrece una linea exclusiva de fotografias

para Latinoamérica y es el Unico que tiene preaesrtiel pais.

Tabla comparativa de la competencia

Competidor directo

Factor

Gettylmages Latam

Competidor 1

Shurrtterstock

Competidor 2

iStockPhoto

Competidor 3

Fotolia

Conclusién

resoluciones

resolucionesg

resoluciones

Propuesta de | Presencia local Gran Exclusividad | Venta al Tropicalizaciéon
valor en Colombia y| volumen detal

servicio

personalizado
Precio USD$ 73 USD$8 USD$ 14 USD$9 USD$15
Promedio 3
resoluciones
Canales Internet Internet Internet Internet Internet
Calidad Por Por Por Por Por resoluciones

resoluciones

Estrategia de | Por

ventas suscripcion,
resolucion y
tipo de
derechos

asociados son

sistema de

Por
suscripcion,
sistema de
compra por

créditos

Por
suscripcion,
sistema de
compra por

créditos

Aunque
hay
suscripcion
no es
obligatoria.
Venta tanto

en créditos

Suscripcion y venta

PS4

directa.
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calculo de como en
precio.. dolares
Nicho de Industria de la| Agencias | Agencias de | Agencias de Agencias de
mercado publicidady | de publicidad y | publicidad y| publicidad en
medios de publicidad y| disefio disefo Colombia
comunicacion. | disefio gréfico gréfico
gréfico

Fuente: Elaboracion propia
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4 ClickCO: Una marca que genera valor

ClickCO banco de imagenes nace a comienzos deB @@ho proyecto de emprendimiento de
las estudiantes Olga Garcés, Mayra Rincon y Erikarild quienes para el médulo de
Contenidos digitales, la desarrollan la idea ydpomen como propuesta de negocio digital. El
proyecto tuvo buenos comentarios por parte del decey de los compafieros de la
especializacion quienes vieron muy rentable y zahle esta idea, sobre todo porque responde
con una solucién viable a un problema que la maybgbia tenido en el desarrollo de su
profesibn como comunicadores, periodistas entspla extensa oferta de modelos con rasgos
anglosajones en imagenes publicitarias que n@septan al comun del tipo racial del publico

objetivo, en este caso a los rasgos latinos.

A medida que pasaron los ciclos, ClickCO fue madwasu estructura, fue asi como en la clase
de Mercadeo también el proyecto fue tomado come pasa implementar los conceptos de la
clase y en esta ocasion entran a formar parteideG® Patricia Brochero y Marcela Bohérquez
guienes con su experiencia Yy creatividad logramtapal fortalecimiento de la idea de ClickCO.
De esta manera las cuatro conforman el equipo,hqyese presenta como ClickCO banco de

imagenes.

4.1 Identidad corporativa

Mision
Ofrecer el servicio de imagenes digitales dandont&gores alternativas en calidad, precio,

servicio y respaldo.
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Vision
En el 2019 seremos reconocidos como un proveedtdiabte de imagenes de alta calidad con

excelente servicio, respaldo y precio en Colombia.

Valores corporativos

Los valores de ClickCO, identificados en el procégsa@reacion de la marca son:

Innovacion
Generar formas diferentes de ofrecer productosryicses estando a la vanguardia de la

tecnologia para atender a las necesidades del doerca

Dinamismo

Renovacion constante que busca inspirar nuevas.idea

Inclusién

Reconocimiento de la diversidad cultural y la igiaal de oportunidades.

Identidad grafica

ClickCo cuenta con un manual de imagen que esilds normas basicas para el uso correcto
y unificacion de los elementos que conforman lanidiad grafica de ClickCo.

Por lo tanto el uso contrario o de manera opuéstgpaesado en ese manual se considera
erréneo. Las normas contenidas en este docurdehem respetarse y mantenerse constantes, a
fin de facilitar una difusion Unica y reforzar yeasar definitivamente su Identidad Visual.
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* Logotipo

Elemento que puede ser reconocido a la vista peraq puede ser expresado o pronunciado .
El logotipo o logo es un imprescindible elemente bace parte de la marca porque ayuda a que
ésta sea facilmente identificada, rapidamente da y dependiendo el caso, mentalmente
relacionada con algo con lo que existe cierta analogia. En el caso de ClickCO con tropicalizacion

/ local / Colombia.

ClickC@=

e Arealibre

Se entiende como area libre al espacio que debtreatrededor del logotipo o marca sin que
ningun otro elemento Iebase o interfiera, consiguiendo asi una correcta visualizacion del

mismo.

Zona de seguridad

ClickC 76& | 62U

9U
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e Tamafo minimo de logotipo

El menor tamafio al que puede ser reproducido el logotipo manteniendo su adecuada visibilidad.

Tamafio minimo para soporte on-ine:  ClickClgim,

* Usos y colores del logotipo

P
ClickCl@=

Logotipo en negativo

@g‘_



Logotipo en color con fondo oscuro

Logotipo en escala de grises

ClickCl@s

ClickCl@3

e Colores corporativos

NEGRO
G CMYK
Pantone: 321C ; ?7 C: 84%
’ M: 29 %
G:135
HEX: #11878B B: 139 Y: 44 %
Ki 5%
BLANCO
RGB CMYK
Pantone: 321C R: 17 C: 84%
) M: 29 %
HEX: #11878B g; :gg Y: 44%
Ki 5%




AMARILLO
RGB
Pantone: 130C R: 244
G:170
HEX: #F4AAQ00 B: 0
AZUL

Pantone: 3135C

HEX: #1E8TAS

Pantone: 7425C

HEX: #C12563

» Tipografia

CMYK
C: 4%
M: 36 %
Y: 100 %
K: 0%

RGB

R: 30
G:129
B: 165

RGB

R: 193
G: 37
B: 99

CMYK
C:83%
M: 39 %
Y: 23%
Ki1%

CMYK
C:21%
M: 98 %
Y: 41 %
K:i 2%
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FuenteCALIBRI : Esta fuente debe ser utilizada en todos los cdesde papeleria hasta cualquier

material publicitario y contenidos digitaleRegular, Bold e Italic

Propuesta de valor

ClickCo ofrece una amplia gama de imagenes a t@d@désansacciones electronicas seguras, con

una oOptima velocidad de descarga.
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4.2 Estudio Legal
Tipo de sociedad

Segun la naturaleza del negocio que se plantea QigckCO, la empresa sera constituida
legalmente como una Sociedad por Acciones Simatihs S.A.S, tras la asociacion de cuatro
personas naturales responsables hasta el montasdeespectivos aportes, con una duracion
indefinida y domiciliada en la ciudad de Bogota.

Caodigo ClIU Nuevo Cadigo CIlIU (Clasificacion Indusi Internacional Uniforme) - 4791

Comercio al por menor realizado a traves de Intetrey 1429

Registro empresarial y gastos de constitucion

Con el objetivo de llevar a cabo el registro emgiesse deberan seguir los siguientes pasos:
* Documentos requeridos

o C.C

o RUT

o Formulario de registro unico empresarial y socidES

o Formulario adicional de registro con otras entidade

o Verificar nombre de la empresa: el nombre ClickG@ elisponible segun la Camara
de Comercio de Bogota (Hay nombres parecidos esgadtro CCB como Clickcom,
clickcomprar)

o Documento de constitucion: Minuta de constitucidasgritura Publica

 Consulta de marca de acuerdo a la clasificaciona NIXCL), una clasificacion

internacional de productos y servicios que se appeara el registro de marcas de
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productos y servicios. Segun la naturaleza debciegClickCO este se categoriza como

un servicio de venta bajo el numeral 350071.

* Formalizacion
0 Registro matricula mercantil Camara de ComerciBatgota.

o Pago de los derechos de matricula financiera

Gasto de constituciéon: COP$3°000.000

4.3 Legislacion vigente

Segun las caracteristicas del negocio de ClickC®&ergicio de comercializacion de fotografias
enmarca una serie de derechos y deberes relacewadda propiedad intelectual, tratamiento

de datos personales y mensajes de datos relacenada@| comercio electrénico.

Dentro del marco del actuacion comercial de Click@® empresa deberd cumplir con el

siguiente marco juridico:

Levyes propiedad intelectual

* Ley de proteccion de la propiedad intelectuaCetombia

* Decision 351 de la Comunidad Andina de NacioiRgEg{men Comun sobre Derecho de Autor
y Derechos Conexos)

* Ley 48 de 1975 (Adhesion a la Convencién Univesshre Derechos de Autor)

» Ley 23 de 1982 (Sobre Derechos de Autor)
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» Ley 33 de 1987 (adhesion al Convenio de Bernaa'RaProteccion de las Obras Literarias y
Artisticas™)

* Ley 44 de 1993 (modifica y adiciona la Ley 231882 y modifica la Ley 29 de 1944)

* Ley 565 de 2000 (adopcion del Tratado de la OM®Fganizacion Mundial de la Propiedad
Intelectual - sobre Derechos de Autor)

» Decreto 1360 de 1989 (inscripcion del soportecthdsoftware) en el Registro Nacional del
Derecho de Autor)

» Decreto 460 de 1995 (reglamentaciéon del Regisarcional del Derecho de Autor y regulaciéon
del Depésito Legal)

» Decreto 162 de 1996 (reglamentacion de la Detisiddina 351 de 1993 y la Ley 44 de 1993,
en relacion con las Sociedades de Gestion Coled#vderecho de Autor o de Derechos
Conexos)

» Decreto 1070 de 2008 (por el cual se reglamdragieulo 26 de la Ley 98 de 1993.)

Ley de proteccion de datos personales

» Decreto 1377 de 2013, que reglamentd parcialmienteey General de Proteccion de Datos

Personales, Ley 1581 de 2012.



57

5 ClickCO: la foto que buscas

Concepto del servicio

El servicio consiste en la venta de imagenes digitan distintos formatos y resoluciones, que
llevaran siempre una marca de agua de la compadta lque el pago y la descarga sean

efectivas, momento en que se entregard la imagganpara editar.

5.1 Requerimientos para el disefio del producto
» Disefio de marca ClickCO
» Manual de imagen corporativa y plantillas
» Disefio de la pagina Web

» Disefio marca de agua

Ficha Técnica

Imagenes con marca de agua

5 Categorias 3 Tamarios 5 Formafos 5 Precio
Resoluciones
Corporativas | XS Jpg 300kb 25.000
425 x 282px
@72 dpi
Gente S Al 1 mega 25.000
849 x 565px
@72 dpi
Ciudades M .psd 3 megas 30.000




1698 x 1131px

@300 dpi

Profesiones

L
2716 x 1810px

@600 dpi

.png

8 megas

97.000

Oficios

XL
4925 x 3283px

@900 dpi

gif

12 megas

97.000

5.2 Requerimientos de plataforma y equipos

Los requerimientos para el montaje de la platafatm&lickCO son:

a. Desarrollo y disefio del sitio Web
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Alojamiento. El alojamiento web implica unos requisitos exalaside ampliacion, fiabilidad,

seguridad, etc. Se seleccioné a Amazon Web Serpgesto que proporciona una capacidad
informatica masiva que se puede ajustar a mediddajempresa crece, grandes cantidades de
almacenamiento que permiten gestionar las demamdes exigentes que pueda plantear la
aplicacion, un potente servicio de bases de dadaadl utilizacion y con la flexibilidad puede

satisfacer las necesidades dinamicas de albergtentdo web segun la naturaleza de ClickCO.

Desarrollo y disefio.Para el desarrollo y disefio de la pagina se sele¢@ la empresa E-Green

Design, cuya propuesta aborda las siguientes eaistatas:
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-Sitio web desarrollado en html, html5, con esuitecten cascada, hoja de estilos, potenciada
para SEO, con Links auto-administrables, banndrsaos, formularios de contacto.
-Estructura Smart screen para permitir la visual@aen méviles y tablets.
-Programacién de formularios y bases de datos PHP.

b. Plataforma de trabajo
La plataforma de trabajo que se ha seleccionadolpardmina y que es 100% compatible con la
infraestructura de Amazon Web Services es CitrixRAjpace Suite. Esta solucion permitira a
los trabajadores acceso a todas las aplicacionésali@go, datos y escritorios personalizados,
optimizados para cumplir la seguridad, el rendingeta personalizacion y los requisitos de
movilidad de cada individuo. Dado que ofrece ueada de aplicaciones unificada que agrega
aplicaciones moéviles de Windows, web y SaaS (So#twas a service) para cualquier
dispositivo, funciona como un cliente universalpdisible en todas las tabletas, smartphones,
PC, Mac o clientes delgados, y podra entregar natds de forma segura en redes WAN de alta
latencia y bajo ancho de banda, redes moviles 3Gid&@nente variables o la red LAN

corporativa.

El propoésito de seleccionar este tipo de solucattica en la posibilidad de habilitar los estilos
de trabajo flexibles o teletrabajo y el uso dedspositivos personales para el desarrollo de las
labores.

c. Respaldo del sitio, soporte de Tl
- Tanto Amazon Web Services como Citrix, empresagedora de Workspace Suite proveeran
el soporte de sus soluciones.

d. Seleccién y montaje de los mecanismos de pago
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- PayPal: sistema de pagos en 25 divisas de 186gyais compatible con la solucién de Amazon
Web Services. Acepta las principales tarjetas édittr Visa, Mastercard, American Express,
Discover, Diners Club, asi como tarjetas débit@agqgs bancarios de alrededor del mundo.

- Software interno de registro de las compras eéelas y el medio de pago seleccionado por el

usuario.

5.3 Control de calidad

5.3.1 Control de calidad a proveedores

El proceso de control de calidad se llevara a galvdos disefiadores al momento de generar el
proceso a cada imagen para su montaje en diferentesios y formatos en la plataforma. Se

verificara los siguientes items:

La composicion de la imagen debe tener un contatito (modelo, escenografia)

- Las imagenes deben estar en JPG modo RGB calidddcheng resolucion méaxima.

- Resolucion minima de 600 dpi o superior.

- Las imagenes con problemas de encuadre, compusio@® seran rechazadas.

- Las imagenes con firmas personales o comerceesarcados, marcas de aguas, seran
rechazadas.

- Las imagenes con uso excesivo de photoshop sesaarnthdas .

- Las imagenes deben tener un nivel optimo de eefatpuminacion y exposicion.

5.3.2 Control de calidad del servicio al usuario

- La plataforma debe tener niveles altos de usalilifiancionalidad y compatibilidad con

distintos navegadores.
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La plataforma debe funcionar en cualquier computad@@ que tenga instalado un
navegador web.

La respuesta que dard el sistema con respectgpatition del usuario deberger en
tiempo real.

Los datos confidenciales de la cuenta de un clidetenuestra aplicacion solo seran
accesibles por el propietario de la cuenta y lasiaidtradores. Un usuario solo podré
acceder a sus datos tras realizar el proceso detaaicion.

Identificar a los usuarios que acceden a nuestigaan mediante la introduccion de su
nombre y contrasefia.

Los usuarios que ya no utilizaran el sistema obheuna baja que evita su acceso al
sistema pero manteniendo su informacion en lasleseatos.

Solicitud de confirmacion antes de completar cualgaccion delicada para el sistema o
de carécter irreversible.

Disefio de la plataforma de manera que resulte gnrendivo y facil de utilizar.

El cliente podraisualizar en cualquier momento su carrito deolapgra. En el podemos
ver con detalle los productos agregados, tambiémrastrara detalles como el IVA de la
compra, los gastos de envi6 y el total final; en cualquier momento el cliente podraanular
un producto no deseado del carrito.

El lenguaje utilizado para implementar la tiendeuwal es PHP que nos permitita
creacion de una pagina Web dinamica.

La aplicacion de comercio electrénico debe satisfhs necesidades funcionales:
Usuarios

Identificarse como cliente.



- Afadir producto a la cesta de la compra.

- Ver cesta de la compra.

- Ver detalle del producto.

Administrador

- Afadir/ editar/ eliminar administrador.
- Anadir/ editar/ eliminar categoria.
- ARadir/ editar/ eliminar proveedor.

- Anadir/ editar/ eliminar producto.

- Anadir/ editar/ eliminar pedido proveedor.

Usuario No Registrado
- Navegar por catalogo.
- Crear cuenta cliente.

- Opciones de visualizacidon de productos
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5.4 Matriz de procesos
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RECURSO HUMANO

INSUMOS
ACTIVIDADE | TIEMPOS/ TIEMP | TIEMP | EQUIPO
REQUERI
S UNIDAD CARGO |O @) REQUERIDO
DOS
DIA MES
1. 10000 /| N/A N/A N/A N/A N/A
Abastecimiento | Anual Agencia
Fijo de
fotografia
2. 20/ Mensual | 1. 2 40 Plataforma Imagenes
Abastecimiento Disefador (Front — Back
Variable en, programas
de disefio
caracteristicas
del producto
(computadores
, internet, linea
telefonica)
3. Seleccion| 120 /| 1. N/A N/A Computador, | Imagenes
edicion y| Mensuales | Disefiador Plataforma,
montaje de conectividad,
contenidos linea
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telefénica,
software de

edicién grafico

4. Soporte IT Permanente N/A N/A N/A Plataforma | Plataforma
web web
5. Gestion| N/A 1. 160 Computador, | Dinero  en
Administrativa Director Plataforma, transaccion
y Financiera administr conectividad,
Pago de ativo vy linea telefonicg
némina, financiero
contabilidad, N/A 2. Asesor 6 Contratos, Leyes
facturacion, Juridico politicas,
revision) (Externo) derechos de
autor
N/A 3. 60 Computador, | Movimiento
Auxiliar Plataforma, S
Contable conectividad, | Financieros
linea telefonica
5. N/A 1. 160 Computador, | Imagenes
Comunicacione Director Plataforma, seleccionad
s de Mercadeo de conectividad, | as
Ventas MerCom linea telefonicy

incluyend
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0 redes

sociales

2. N/A N/A Computador, | Plan de
Ejecutivo Plataforma, comunicaci
de ventag conectividad, | ones y
y servicio linea telefonicg mercadeo.
al cliente PQRs




PLAN DE NEGOCIOS - BANCO DE IMAGENES CLICKCO

6 ClickCO Una estructura sélida

6.1 Estructura organizacional

Modelo de trabajo flexible y oficina itinerante

La compafia se propone operar bajo un modelo bajtrflexible siguiendo la tendencia BYOD
(Bring your own Device) o Traiga su propio dispsif en la que la se ofrece un rubro al
empleado para que compre el dispositivo de su nemd& y se le provee un escritorio virtual

con todas las herramientas necesarias para lleayasus labores.

Adicionalmente, se propone un modelo de oficindugsir en un esquema de servicio bajo
demanda, es decir alquiler de espacios de tralsts Ipara ser utilizados con un amplio rango
de servicios de apoyo complementarios (impresiorstcion de café, conectividad). Esto
implica una direccion de correspondencia, la redife de las llamadas entrantes y el uso de

espacios disponibles por solicitud.

Junta Directiva

Director Ejecutivo
Administrativo y
Financiero

Organigrama

———

Director de
Mercadeo y
Comunicacion

Ejecutivo de
Ventas y Servicio Disefnador Auxiliar Contable
al Cliente
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Fuente: Elaboracion propia - Organigrama CorpooatiiickCo

6.2 Objetivos por &rea

Junta Directiva

Velar por los intereses de los socios, el crecitnigria rentabilidad de la compainiia.

Direccidn ejecutiva, administrativa v financiera

Velar por el cumplimiento de los objetivos de lgamizacion, bajo un estilo de liderazgo que

combine los esquemas transaccional y transformakisiguiendo la naturaleza del negocio.

Llevar a cabo la adecuada administracion del pafsde los recursos fisicos y financieros con
el propésito de asegurar el alcance eficiente sl®lgetivos corporativos, dando cumplimiento a

las normativas legales.

Area de Mercadeo y Comunicacion

A través de la creacion de estrategias de mercademunicaciones establecer las tacticas y uso
de medios adecuados para cumplir con los objetieogentas y llegar a ser un referente en la

escogencia de imagenes tropicalizadas.

6.3 Perfil de cargos por area

Perfil del Director Ejecutivo, Administrativo y Fin anciero

Profesional en administracion de empresas o cariaiaes con experiencia en el manejo de
equipos, habilidades gerenciales y de liderazgamante orientado al logro. A cargo de tomar y

ejecutar decisiones y acuerdos de la Junta Digectiv
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Responsable del buen funcionamiento de la compafiia los resultados de los objetivos y
presupuestos establecidos. Capaz de proponer tivégiapara la mejora continua de la
organizacion, preparar los proyectos y presupuapiesseran sometidos a consideracion de la

Junta Directiva.

Habilidades para ordenar los gastos ordinariostnaesdinarios de acuerdo con el presupuesto y
las facultades especiales que para el efecto stolguen por parte de la Junta Directiva.

Experiencia minima de dos afios en administracicGcod®afias del sector digital.

A continuacion se presentan los perfiles por carggo modelo fue cortesia de German Fracica.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL: Profesional

RELACIONES JERARQUICAS

SUPERIOR INMEDIATO: Junta Directiva

PERSONAS A CARGO 4

2.3. SALARIO MENSUAL 4°000.000

2.4. HORARIO Politica flexible, segun solicitud
2.5. JORNADA DE TRABAJO 8 Horas diarias

ACTIVIDADES ESPECIFICAS DEL CARGO

OBJETIVOS
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Administrar los recursos y finanzas de la compafia

« Responder por la rentabilidad del negocio

» Controlar el uso de los recursos

* Velar por el cumplimiento de las normas legaleal#stidas

* Lograr el buen funcionamiento de la compafia ycushplimiento de los objetivos
presupuestos establecidos.

» Liderar la cultura organizacional y la innovacidnla compafia.

» Proponer iniciativas para la mejora continua der¢ggnizacion

FUNCIONES
Responsable por.

* Velar por la rentabilidad y sostenibilidad de langafiia

* Planificar, Implementar, y supervisar las activiesmde Gestion del Talento humano.

* Planificar, Implementar y supervisar las actividaddacionadas con el proceso de
servicios generales, tales como aseo, mensajenantenimiento.

* Planificar, Implementar y supervisar las actividadsdacionadas con el proceso
financiero de la compaiiia, tales como la contadadljdesoreria, presupuestos, costos
facturacion.

» Planificar, implementar y supervisar las actividade soporte en procesos tecnoldgic
y de informacion que requiere la organizacion.

» [Establecer con la Junta Directiva, las politicéscienadas con de la fijacion de precio

elaboracion del Plan de ventas y mercadeo.
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» Colaborar con el area de Mercadeo en el analidisefio del Plan de produccién acorde

al plan de ventas
* Reportar mensualmente indicadores claves del negoci

» Preparar los proyectos y presupuestos que serégtidosia consideracion de la Junta

Directiva

* Desempefiarse como representante legal

EVALUACION DE LA GESTION DEL CARGO ‘

4.1. INFORMA EL RESULTADO DE SU Junta Directiva

GESTION A:

4.2. INDICADORES DE GESTION DEL % Crecimiento
CARGO % Rentabilidad
Ingresos

Costos

Rotacion de personal

Cuentas por pagar

(Ver anexo 11.5)

Perfil del Auxiliar Contable

Profesional o técnico en contabilidad, con un aéoerperiencia en el area administrativa y

financiera, manejo de software especializado yi@estontable. Capacidad para el trabajo en
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equipo y bajo presiéon. Disposicidon para el manego rdbmina, facturacion y pago de

proveedores.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL: Profesional

RELACIONES JERARQUICAS.

SUPERIOR INMEDIATO: Director Administrativo y Finarero
PERSONAS A CARGO 0

2.3. SALARIO MENSUAL 1°000.000

2.4. HORARIO Politica flexible, segun solicitud
2.5. JORNADA DE TRABAJO 8 Horas diarias

OBJETIVOS

Asistir a la Direccion administrativa y financiera.

FUNCIONES

* Recepcion y correspondencia
* Registro contable

* Pago de nbmina
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* Registro y Pago de proveedores
e Archivo

» Tramites generales

EVALUACION DE LA GESTION DEL CARGO

4.1. INFORMA EL RESULTADO DE SU Auxiliar contable

GESTION A:

4.2. INDICADORES DE GESTION DEL Desempefio

CARGO Agilidad

(Ver anexo 11.6)

Perfil Director de Mercadeo y Comunicaciones

Profesional en mercadeo, comunicaciones o0 areasciorhdas, de preferencia con
especializacion en Marketing Digital o afines. Nio cinco afios de experiencia en direccion
de mercadeo. Capacidad de analisis, pensamieae&divo e innovador e iniciativa para
comenzar proyectos. Habilidades de liderazgo, cocaoidn estratégica. Experiencia en
mercadeo digital y comunicacién relacional. Capa&z construir relaciones interpersonales
positivas y trabajar bajo presion. Experienci@estion de proyectos.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL: ‘ Medio — Alto

RELACIONES JERARQUICAS.
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SUPERIOR INMEDIATO: Junta Directiva
PERSONAS A CARGO 2

SALARIO MENSUAL 3.000.000 Mensuales
HORARIO 8-12 am- 2-5pm
JORNADA DE TRABAJO Diurna

ACTIVIDADES ESPECIFICAS DEL CARGO

OBJETIVOS

Disefar e implementar estrategias para los procgsogaranticen el establecimiento ¢

un adecuado plan de mercadeo y comunicaciones.

FUNCIONES:

« Aplicar estrategias de mercadeo novedosas y dimé&micordes con los servicios que
brinda ClickCO.

« Proponer y mantener un sistema eficiente de coracidic.

« Supervisar y evaluar la eficacia de las acciorms@rgo.

« Supervisar las funciones del Disefiador Grafico.

« Supervisar las funciones del Ejecutivo de Vent&enyvicio al Cliente

los disefiadores graficos.
- Diagnosticar el posicionamiento e imagen de Click&| mercado.

« Preparar y desarrollar estrategias de mercadepeaquatan fortalecer la imagen.

- Ejecutar un programa continuo de promocién de &gi§ios a la poblacion expectante:
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EVALUACION DE LA GESTION DEL CARGO

INFORMA EL RESULTADO DE SU Junta Directiva

GESTION A:

INDICADORES DE GESTION DEL CARGO v" Numero de érdenes de servicio

v Frecuencia de tréafico de la pagina web
ClickCO

v' Porcentaje de Ingresos en venta de

servicios.

(Ver anexo 11.7)

Perfil: Disefiador

Profesional en disefio gréafico, industrial o afices especial desarrollo de la creatividad para
definir parametros estéticos de disefo fotografidas de 3 afios de experiencia en agencias de
publicidad. Excelente manejo de software de disgfédico manejo de paginas web, para

constante actualizacion.

Pro activo, dinamico, con enfoque al logro y orenin al detalle y disposicion para el

emprendimiento. Con disponibilidad de tiempo conpjera realizar labores.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL: Medio
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RELACIONES JERARQUICAS.

SUPERIOR INMEDIATO: Director de Mercadeo y Comurticaes
PERSONAS A CARGO 0

SALARIO MENSUAL 3°000.000 Mensuales

HORARIO 8-12 am- 2-5pm

JORNADA DE TRABAJO Diurna

OBJETIVOS

El disefiador debe ser la persona encargada deisel@cy montar bajo su criterio el
insumo del banco de imagenes para alimentar lafptata web, de acuerdo a las

condiciones planteadas por la compafiia.

FUNCIONES

Seleccion, edicién y montaje de los contenidosadddtaforma web. Debe actualizar

periddicamente el banco de imagenes con los ad#teié la companiia.

EVALUACION DE LA GESTION DEL CARGO

INFORMA EL RESULTADO DE SU Director de Mercadeo y Comunicaciones

GESTION A:

INDICADORES DE GESTION DEL CARGO v" Frecuencia de actualizaciéon del banco.

v" Numero de imagenes seleccionadas y
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editadas.
(Ver anexo 11.8)
Perfil — Ejecutivo de ventas y_Servicio al Cliente
Profesional de comunicacion, publicidad, mercade® carreras afines,

responsable, comprometido, altamente motivado nandico. Excelente expresion verbal,

capacidad de trabajo bajo presién, orientacidaogabl y cumplimiento de metas.

Experiencia entre 6 meses y un afio atendiendo RfdR, tenga interés y habilidades
para implementar y desarrollar estrategias de oaracion y mercadeo relacional, con énfasis

en marketing digital.

PERFIL DEL CARGO

NIVEL: ‘ Soporte

RELACIONES JERARQUICAS

SUPERIOR INMEDIATO: Director de Mercadeo y Comurticaes
PERSONAS A CARGO 0

SALARIO MENSUAL 17200.000 Mensuales

HORARIO 8-12 am- 2-5pm

JORNADA DE TRABAJO Diurna
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ACTIVIDADES ESPECIFICAS DEL CARGO

OBJETIVOS

- Implementar, ejecutar y contribuir al plan de mdem y comunicaciones de |la

compainiia.

- Estar en capacidad de responder acertadamenteregiesrimientos de los clientes, de

acuerdo a las pautas de la compafiia.

FUNCIONES
- Desarrollo de las estrategias propuestas eneldg@daomunicaciones y mercadeo.

- Atencién de los PQR de los usuarios y clientesawés de los canales establecidos por la

compafia. Redes sociales y Call Center.

EVALUACION DE LA GESTION DEL CARGO ‘

INFORMA EL RESULTADO DE SU GESTION Director de Mercadeo y Comunicaciones

A:

INDICADORES DE GESTION DEL CARGO v" Frecuencia de PQR atendidos

v Encuesta de satisfaccion de |os
clientes.

v" Numero de tacticas ejecutadas

v" NUmero de requerimientos

v’ Trafico en la pagina Web ClickCO

(Ver anexo 11.9)



6.4 Proyeccion de crecimiento del personal

N° PERSONAS

AREA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Administracion
2 2 2 2 2
y finanzas
Mercadeo \
3 3 3 3 3
Comunicaciones
Total 5 5 5 5
6.5 Gastos de administracion y nomina
RESUMEN NOMINA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ADMINISTRACION 88.227.360| 90.874.181| 95.089.910| 99.476.796| 104.041.314
VENTAS 88.143.960| 90.536.279| 94.346.649| 98.311.719| 102.437.342
TOTAL 176.371.320| 181.410.460 189.436.559| 197.788.515| 206.478.656

Grafica tomada de modelo econdmico financierorié€3ta German Fracica
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7 ClickCO: Una empresa rentable

Se establecié el consumo anual con base en ebpdetimercado, luego de compararlo con el
valor que los encuestados manifestaron estarigueBsos a pagar por el producto e identificar

gue éste, en la mayoria de los casos, superacelqu actualmente ofrece el mercado.

Se establecié abordar el 50% de la totalidad deicade, compuesto por 295 compaiias,
teniendo en cuenta el porcentaje de consumo quetdefa encuesta por cada una de las

categorias (pequefio, mediano y gran formato).

Basado en el ultimo estudio que llevo a cabo eli®iga Republica sobre el crecimiento del

sector de contenidos digitales en los ultimos Safe calculd una tendencia de crecimiento de
24.39%, a partir de los datos de 2011 y 2012, dasoel crecimiento que se presentd en 2010
fue un crecimiento atipico. Este estimado se apdiclds préximos 5 aflos en un escenario

optimista.

En un escenario menos optimista se calculé un domigpito del 50% del presupuesto en los
primeros 2 afios teniendo en cuenta la situaciomirtayal de desaceleracion del mercado, la

cual esta proyectada hasta mediados del 2015.

7.1 Presupuesto de produccion

Costo unitario |Cantidad inicial |Inversion

Paquete De fotos S 15.000 5.000 | S 75.000.000
Mano de obra S 1.000.000 S 12.000.000
Inversion Total S 87.000.000

Fuente: Elaboracion propia - inversion inicialfdtografias
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El stock inicial sera de 5.000 fotografias con aste de 87 millones y posteriormente,
asegurando una economia de escala se espera eoredanismo costo unitario para una compra

de 10.000 nuevas fotografias cada dos afios.

7.2 Plan de compras

El plan de compras se establecié segun el nivehgertancia para el buen funcionamiento

de la operacion:

» Abastecimiento de fotografias: proceso de comms onitico, pues afecta directamente
nuestra promesa de valor: contar con una grandaatiale fotos. Se preveé iniciar con un
stock de 5.000 fotografias y agregar aproximadéen£0.000 fotografias nuevas cada
dos afos. Los proveedores seran agencias de fiitoge suministraran paquetes de
minimo 100 fotos por un valor estimado por fotdbd&.000 pesos.

» Plataforma: La pagina web, el servicio de espaciolee nube y las transacciones
electronicas seguras componen la plataforma, atvoepo clave para la operacion. Se
prevé adquirir una solucion de Amazon Web Servidas,cual cumple con los
requerimientos necesarios y garantiza el soportesatgicio. La solucion permite
incrementar la capacidad de hasta 50.000 imagenesjuerira actualizaciones en el

tiempo.

Adicionales: En este grupo de compras, se incltygas los demas servicios que se requieren
para el funcionamiento de la operacion, por ejemploveedores de alquiler de oficinas, buffet
de abogados, asesorias contables, etc. Estas coseprealizaran mensualmente con pago a 30

dias.
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7.3 Principales supuestos - indicadores financierosevaluacion de proyectos

El punto de equilibrio se alcanza con 9.116 uredacndidas
Evaluacion del proyecto: TIR, VPN. Pto. de equibibrelacion costo / beneficio y recuperacion

de la inversion.

Criterios de Decisién

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 15%
TIR (Tasa Intema de Retorno) 38,99%
VAN (Valor actual neto) 200.942.817
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,52

Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de

m

implementacién).en meses i

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 62.45%
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) ’

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del

4 . 24 mes

negocio ( Indique el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del A8 rins

negocio ( Indique el mes )

Fuente: Elaboracion propia

7.4 Sistemas de financiamiento

Se calculd una inversion inicial para 2 meses, queuyé gastos legales, ndmina de
administracion y ventas, arriendo, papeleria, slibbsie computadores, publicidad, software
para plataforma en la nube con todos los aplicattle5 escritorios virtuales para el personal de

la empresa, y el stock inicial de fotografias.

Se ha establecido que los 4 socios aportaran caoleb20.000.000 de pesos con lo cual se
consolida un capital de $80.000.000. Por lo tardoa sequerido un capital adicional de
$250.000.000, que se adquirird a través de untoréidanciero para emprendedores con las

siguientes caracteristicas:



 Entidad: Banco BBVA
e 2 afos de gracia
 Tasa de interés: 12%

e Duracion: 5 afios

INVERSION INICIAL

Gastos Legales S 3.000.000
Némina Administracién S 14.704.560
Ndmina personal de ventas S 14.690.660
Arriendos S 6.000.000
Papeleria S 166.667
Subsidio de computadores S 7.500.000
Publicidad S 50.000.000
Adquisicién de plataforma S 30.000.000
Stock de 5000 fotos S 87.000.000
TOTAL INVERSION INICIAL ) 213.061.887

Fuente: Elaboracién propia

7.5 Flujos de caja y estados financieros

Costo primo

Costo unitario |Cantidad inicial |Inversion
Paquete De fotos S 15.000 5.000 | $ 75.000.000
Mano de obra $  1.000.000 S 12.000.000
Inversion Total S 87.000.000
Costo unitario total 17.400,0

PONDERACION DE COSTO UNITARIO POR PRODUCTO

GRAN FORMATO S 8.700
MEDIANO FORMATO S 5.220
PEQUENO FORMATO S 3.480
Costo unitario total 17.400,0

Fuente: Elaboracién propia



Presupuesto de costos unitarios y precios anuales en pesos

ESTRUCTURA DE COSTOS UNITARIOS Y PRECIOS ANUALES
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EN PESOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GF | MF | PF GF | MF [ PF GF | ™MF | PF GF | ™MF | PF GF | MF | PF

Unidades producidas 5000 5.000 5.000 0 0 0| 10.000 10.000 10.000 0 0 0| 10.000 10.000 10.000
COSTO DIRECTO

TOTAL COSTODIRECTO [ 8700 5220 3.480 0 0 0] 8700 5220 3.480 0 0 0| 8700 5220 3.480
OTROS COSTOS

GASTOS ADMON 5891 5891 5891 5804 5804 5804 6279 6279 6279 6248 6248 6248| 6747  6.747 6.747
GASTOS VENTAS 6750 6.750 6.750| 6932 6932 6932 7191 7191 7.91| 7468  7.468 7.468| 7.759  7.759  7.759
TOTAL GASTOS 12641 12641 12.641| 12736 12736 12.736| 13470 13470 13470 13.716 13.716 13.716| 14506 14506 14.506
COSTO TOTAL 21341 17.861 16.121| 12,736 12736 12736 22170 18690 16.950| 13.716 13716 13.716] 23206 19.726 17.986
Precio Competencia Getting 285.000 95.000 38.000| 293550 97.850 39.140 | 302.357 100.786 40.314 | 311427 103.809 41.524 | 320.770 106.923 42.769
MARGEN DE VENTAS (%) 355 115 50 660 205 20 360 115 50 645 195 85 368 120 50
PRECIO DE VENTA 97.103' 38402 24.182| 96.797 38.846 24.199| 101.983 40.184 25.425| 102185 40.463 25.375| 108.604 43.397 26.979
PRECIO FINAL ESTABLE( 97.000 30.000 25.000 | 97.000 30.000 25.000 | 97.000 30.000 25.000 | 97.000 30.000 25.000 [ 97.000  30.000 27.000

Gréafica tomada de modelo econdmico financierorté€3ta German Fracica
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Estructura anual de costo total

ESTRUCTURA ANUAL DE COSTO TOTAL $

COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldos Admon 88.227.360 90.874.181| 95.089.910| 99.476.796| 104.041.314
Subsidio de computadores 7.500.000 0| 7.725.000 0 7.956.750)
Impuestos 6.000.000[ 6.180.000| 6.365.400| 6.556.362 6.753.053
Depreciacion Plataforma 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000| 6.000.000) 6.000.000
Mantenimiento técnico de plataforma 1.500.000] 1.545.000| 1.591.350| 1.639.091 1.688.263
Sueldos Ventas 88.143.960( 90.536.279| 94.346.649| 98.311.719| 102.437.342
Papeleria 1.000.000 1.030.000| 1.060.900 1.092.727 1.125.509
Arriendos 36.000.000( 37.080.000| 38.192.400| 39.338.172 40.518.317,
Seguros 2.000.000| 2.060.000f 2.121.800( 2.185.454 2.251.018
Gastos y asesorias legales 6.000.000[ 6.180.000| 6.365.400| 6.556.362 6.753.053
Asesoria Contable 24.000.000( 24.720.000| 25.461.600| 26.225.448 27.012.211
Publicidad 50.000.000( 51.500.000| 53.045.000| 54.636.350 56.275.441,

Mantenimiento a cargo del disefiador 42.417.000| 42.417.000| 43.092.000| 43.767.000| 44.442.000

Total Costos Fijos 358.788.320( 360.122.460| 380.457.409( 385.785.481| 407.254.270

COSTOS VARIABLES

Sueldo ventas parte variable (60,0%) 700.000 700.000 700.000 700.000 700.000
Servicios Paypal 20.450.000| 21.969.231| 23.646.581| 25.697.922| 27.927.217
Total Costo Variable 21.150.000| 22.669.231| 24.346.581 26.397.922| 28.627.217,
COSTO TOTAL 379.938.320| 382.791.690| 404.803.990( 412.183.403| 435.881.487

Grafica tomada de modelo econdmico financierord€sta German Fracica

Presupuesto de Ingresos

PROYECCION DE VENTAS

PRESUPUESTO Aio 2 Ano 3

TOTAL INGRESOS 527.500.000 577.212.000 720.881.550 835.492.168 968.834.369
TOTAL EGRESOS 379.938.320 382.791.690 404.803.990 412.183.403 435.881.487
RESULTADO 147.561.680 194.420.310 316.077.560 423.308.766 532.952.882

Fuente: Elaboracion propia



Presupuesto de nomina

PRESUPUESTO DE PERSONAL $

CONCEPTO

ANO 1

ANO 2

1 Tasa Crecimiento 3 3 3 3 3
Director Administrativo [Sueldo Basico 4.000.000/ 4.120.000| 4.243.600, 4.370.908 4.,502.035
y financiero Subsidio Transporte 0 0 0 0
Primas 499.600 514.588 530.026 545.926 562.304
Cesantias e Intereses 373.200 384.396 395.928 407.806 420.040
Parafiscales 0 0 95.481 196.691 303.887
Seguridad Social 782.800 806.284 830.473 855.387 881.048
Sueldo y Prestaciones 5.655.600] 5.825.268| 6.095.507] 6.376.718 6.669.315
Total Desembolso 4.782.80(; 4.926.284 5.169.554 5.422.986 5.686.971
2 Tasa Crecimiento 3 3 3 3 3
Sueldo Basico 1.200.000| 1.236.000, 1.273.080| 1.311.272 1.350.611
Subsidio Transporte 0 0 0 0
Asistente Contable Primas 149.880 154.376 159.008 163.778 168.691
Cesantias e Intereses 111.960 115.319 118.778 122.342 126.012
Parafiscales 0 0 28.644 59.007 91.166
Seguridad Social 234.840 241.885 249.142 256.616 264.314
Sueldo y Prestaciones 1.696. 680‘ 1.747.580 1.828.652 1.913.015 2.000.795
Total Desembolso 1.434.840] 1.477.885 1.550.866| 1.626.896 1.706.091
Tasa Crecimiento
Sueldo Basico 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000
Subsidio Transporte 0 0 0 0
Disefiador Primas 312.250 312.250 312.250 312.250 312.250
Cesantias e Intereses 233.250 233.250 233.250 233.250 233.250
Parafiscales 0 0 56.250 112.500 168.750
Seguridad Social 489.250 489.250 489.250 489.250 489.250
Sueldo y Prestaciones 3.534.750] 3.534.750| 3.591.000| 3.647.250 3.703.500
Total Desembolso 2.989.25(; 2.989.250 3.045.500 3.101.750 3.158.000
Tasa Crecimiento 3 3 3 3 3
Gerente de Mercadeo Sueldo Basico 3.500.000, 3.605.000| 3.713.150, 3.824.545 3.939.281
y Comunicaciones Subsidio Transporte 0 0 0 0
Primas 437.150 450.265 463.772 477.686 492.016
Cesantias e Intereses 326.550 336.347 346.437 356.830 367.535
Parafiscales 0 0 83.546 172.105 265.901
Seguridad Social 684.950 705.499 726.663 748.463 770.917
Sueldo y Prestaciones 4.948.650‘ 5.097.110 5.333.569 5.579.628 5.835.651
Comisiones 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000
Costo Total 5.448.650, 5.597.110| 5.833.569, 6.079.628 6.335.651
Total Desembolso 4.684.95(; 4.810.499 5.023.359 5.245.112 5.476.100
Tasa Crecimiento 3 3 3 3 3
Ejecutivo ventasy Sueldo Basico 1.200.000| 1.236.000, 1.273.080| 1.311.272 1.350.611
servicio al cliente Subsidio Transporte 0 0 0 0
Primas 149.880 154.376 159.008 163.778 168.691
Cesantias e Intereses 111.960 115.319 118.778 122.342 126.012
Parafiscales 0 0 28.644 59.007 91.166
Seguridad Social 234.840 241.885 249.142 256.616 264.314
Sueldo y Prestaciones 1.696. 680‘ 1.747.580 1.828.652 1.913.015 2.000.795
Comisiones 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Costo Total 1.896.680 1.947.580 2.028.652 2.113.015 2.200.795
Total Desembolso 3.531.52(; 3.625.466 3.779.518 3.939.911 4.106.886
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Presupuesto de gastos administrativos

GASTOS DE ADMINISTRACION ANUALIZADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Total salarios admon 88.227.360 90.874.181 95.089.910 99.476.796  104.041.314
Arriendos Oficina  0,03|36.000.000 S 37.080.000 $ 38.192.400 S 39.338.172 $ 40.518.317
Asesoria Contable 24.000.000 S 24.720.000 S 25.461.600 $ 26.225.448 S 27.012.211
Depreciacién Plataforma |6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Gastos y asesorias legales |6.000.000 S 6.180.000 S 6.365.400 S 6.556.362 S 6.753.053
Impuestos 6.000.000 6.180.000 6.365.400 6.556.362 6.753.053
Seguros 2.000.000 2.060.000 2.121.800 2.185.454 2.251.018
Subsidio computadores |7.500.000 0 7.725.000 0 7.956.750
Utiles y Papeleria 1.000.000 1.030.000 1.060.900 1.092.727 1.125.509
Sub Total otros gastos 88.500.000 83.250.000 93.292.500 87.954.525 98.369.911
TOTALANO GTOS.
ADMON 176.727.360 174.124.181  188.382.410 187.431.321 202.411.225
GASTOS DE ADMON POR
PRODUCTO 5.891 5.804 6.279 6.248 6.747

Gréafica tomada de modelo econdmico financierort&3ta German Fracica
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Presupuesto de gastos ventas
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GASTOS DE VENTAS ANUALES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL GASTOS DE VENTAS 88.143.960 90.536.279 94.346.649 98.311.719 102.437.342
Mantenimiento técnico de
plataforma 0,03 1.500.000 1.545.000 1.591.350 1.639.091  1.688.263
Publicidad 0,03| 50.000.000 51.500.000 53.045.000 54.636.350 56.275.441
Servicios Paypal 20.450.000 21.969.231 23.646.581 25.697.922 27.927.217
Mantenimiento a cargo del disefiad 42.417.000 42.417.000 43.092.000 43.767.000 44.442.000
Sub total gastos de ventas 114.367.000 117.431.231 121.374.931 125.740.363 130.332.921
TOTALANO GTO. VTAS. 202.510.960 207.967.509 215.721.581 224.052.082 232.770.262
GASTOS DE ADMON POR
PRODUCTO 6.750 6.932 7.191 7.468 7.759

Gréafica tomada de modelo econdmico financierort&3ta German Fracica



Balance General

BALANCE GENERAL
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Activo
Efectivo 96.061.887 134.550.062 123.472.103 106.181.094 257.601.113 397.894.267
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 96.061.887 134.550.062 123.472 .103 106.181.094 257.601.113 397.894.267
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Maquinaria y Equipo de Operacién 87.000.000 78.300.000 204.600.000 180.900.000 292.200.000 253.500.000
Muebles y Enseres 0 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 30.000.000 24.000.000 18.000.000 16.800.000 9.600.000 7.200.000
Semoventes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 117.000.000 102.300.000 222.600.0 00 197.700.000 301.800.000 260.700.000
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 213.061.887 236.850.062 346.072.103 303.881.094 559.401.113 658.594.267
Pasivo
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 7.850.098 39.685.719 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 133.061.887 133.061.887 133.061.887 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente)| 0 0 0 0 0 0
PASIVO 133.061.887 140.911.985 172.747.606 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Capital Social 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000 80.000.000
Resena Legal Acumulada 0 0 1.593.808 9.651.211 20.018.041 40.000.000
Utilidades Retenidas 0 0 11.156.654 59.501.075 111.335.226 184.630.090
Utilidades del Ejercicio 0 15.938.077 80.574.035 103.668.301 233.192.057 237.155.999
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 80.000.000 95.938.077 173.324.497 252.820.587 444.545.324 541.786.089
PASIVO + PATRIMONIO 213.061.887 236.850.062 346.072.103 303.881.094 559.401.113 658.594.267

Gréafica tomada de simulador financiero - EMPRENDER

Estado de Resultados

ESTADO DE RESUL

Ventas 527.500.000 577.212.000 720.881.550 835.492.168 968.834.369
Dewluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 66.120.000 0 83.520.000 0 100.920.000
Depreciacion 14.700.000 29.700.000 30.900.000 45.900.000 47.100.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 446.680.000 547.512.000 606.461.550 789.592.168 820.814.369
Gasto de Ventas 226.560.960 233.666.679 243.382.882 254.113.001 264.438.966
Gastos de Administracion 176.727.360 174.124.181 188.382.410 187.431.321 202.411.225
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacién Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 43.391.680 139.721.140 174.696.258 3 48.047.846 353.964.178
Otros ingresos
Intereses 19.603.505 19.461.386 19.967.451 0 0
Otros ingresos y egresos -19.603.505 -19.461.386 -19.967.451 0 0
Utilidad antes de impuestos 23.788.175 120.259.754 154 .728.807 348.047.846 353.964.178
Impuestos (35%) 7.850.098 39.685.719 51.060.506 114.855.789 116.808.179
Utilidad Neta Final 15.938.077 80.574.035 103.668.301 2 33.192.057 237.155.999

Gréafica tomada de simulador financiero - EMPRENDER
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7.6 Organismos de apoyo

Ministerio de tecnologias de la Informacion y las @municaciones — Programa Apps.co
Una iniciativa disefiada desde Ministerio de Tecgial® de la Informacion y las
Comunicaciones (MIinTIC) y su plan Vive Digital pgmeomover y potenciar la creacion de

negocios a partir del uso de las TIC, poniendo@apimterés en el desarrollo de aplicaciones

moviles, software y conteniddsttps://apps.co
Fondo Emprender

Es un Fondo creado por el Gobierno Nacional paemntiar iniciativas empresariales que

provengan y sean desarrolladas por alumnos del SENA/www.fondoemprender.com

Wayra

Crecer haciendo crecer. Buscamos las mejores @easgocio en el entorno digital para
hacerlas crecer. Y asi, con esta idea Wayra serheeido, en poco tiempo en una de las

principales aceleradoras del sector TIC del muhtip://co.wayra.org

Sistema Saberes

Sistema Saberes es una plataforma virtual eduaddivesso gratuito que funciona en Internet,
permite que cualquier institucion educativa en ehdo, pueda administrar sus actividades
académicas y administrativas en linea y en tieraph vinculando a toda la comunidad
educativa (padres de familia, docentes, estudignaesninistrativos), mejorando todos los

procesos de aprendizaje y el uso de las TIC esl@h sle claséhttp://www.sistemasaberes.com

Red de emprendedores Bavaria — Fundacion Bavaria

Definido como un espacio para la conectividad,rimicion, gestion de negocios y creacion de
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conocimiento entre miles de Emprendedores en tbidorgorio nacional; la Red de
Emprendedores surgiéo como un modelo horizontatitikacion y de conocimiento colectivo
gue busca explotar el potencial de negocios, derexria y de contactos presentes en el

mercado colombianohttp://www.redemprendedoresbavaria.net

iNNpulsa Colombia

iNNpulsa Colombia es la unidad del Gobierno Nadieaneada para promover la innovacién
empresarial y el emprendimiento dindmico como nest@ara la competitividad y el desarrollo

regional.http://www.innpulsacolombia.com
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8 Estrategia comercial

8.1 Estrategia de distribucion
Se trata de un proceso de comercializacion de rfafti@g digitales a través de Internet donde

ClickCo es un intermediario entre el productor ehalterial fotografico y el usuario de la foto

final.

Los usuarios encontraran una gran variedad derftfiag en la pagina wetww.clickco.com

gue podran agregar a un carrito de compras y maganna tarjeta de crédito a través del sistema
de pagos electronicos Paypal. El usuario compragaéfoto digital libre de derechos de autor y
sin garantia de exclusividad. La misma fotogratiede ser comprada varias veces por diferentes

usuarios.

La estrategia de distribucion estd muy relaciondidectamente con la promocion. Dependera
del posicionamiento y camparfas en los motores gdgueala, lograr un alto nimero de visitas al

portal y finalmente generar una accion de compra.

8.2 Estrategia de servicio
La estrategia de servicio al cliente de ClickCQ@imicon un paso a paso de como interactuar con

la pagina, de manera que conozcan la forma méiemrt de usar el banco de imagenes. Asi
mismo, se ofrecera un chat para los clientes emlelgqruedan consultar sus dudas sobre el
servicio. Con el propésito de respaldar las tratisaes realizadas por nuestros clientes, estara
disponible el correo electronico y el chat del ggoval cliente en horario laboral. Bajo un

esquema de comercio electrénico practicamenterssrgen auto servicio.
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ClickCl@s
Distribuidor
Imagenes

IRayRall

Usuario
Final

CW

Servicio al
Cliente

Fuente: Elaboracién propia

8.3 Estrategia de precio
A mayor calidad de la imagen, mayor sera el prdeita pieza. Se determind la tabla de precios

a partir de un andlisis cualitativo teniendo enntaie! precio del mercado y el precio que los
encuestados manifestaron estarian dispuestos pagal material. Al identificar un competidor

directo como Getty Images y para tener una mayoetpgcion en el mercado objetivo, la
estrategia de precio se establece de acuerdmayar accesibilidad del consumidor final para

comprar imagenes.



Precio

Preciode la Valor dispuesto a

Descripcion promedio del competencia  pagar por los tem:o
mercado directa encuestados
Fotografia Gran | ;6n 689 | UDDSI142 [  UDDS50 UDD $40
Formato
Fotografia
Formato UDD $44 UDD $47 UDD S15 UDD §15
Mediano
Fotografia
Formato UDD §7 UDD §19 UDD S10 UDD §12
Pequefio

Fuente: Elaboracion propia
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9 Estrategia de promocidon y comunicacion
A continuacién se presenta el plan estratégicoateuaicacion y promocion para el publico
objetivo al que va dirigido el servicio. Con el pésito de generar el reconocimiento de marca,

la reputacion positiva de la empresa y apoyar eot@ecucion del objetivo financiero: lograr en

cinco afos una participacion en el mercado del 80%.

Pilares de comunicacion y los valores de la marca

ClickCo
La foto que buscas

La foto que mueve  La foto que inspira La foto que conecta

Fuente: Elaboracién propia

Mapa de audiencias
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Por consumidor

Disefnadores

Por relacionamiento corporativo

Ejecutivos
de Cuenta

Empleados

Agremiaciones
del sector
publicidad

Academia

Proveedores

Fuente: Elaboracién propia
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Promesa de valor

Amplio stock ft#ografias tropicalizadas de alta calidad

Objetivo de negocio

Lograr ventas por 800 millodegpesos durante el primer afio de operaciones lemg8ia

Objetivo de comunicacion

Promover el conocimiergddlikCO entre su audiencia en Colombia durantgioseros 6 meses de operaciones.

Audiencia Estrategia Canal Tactica Objetivo Respbles Recursos Fecha Presupuestp Indicad
Empleados La foto que | Reuniones| Presen- Lograr la Presidente Humano Semana | COP 500.000 | Nivel de
mueve presen- tacion de los| alineacién | Ejecutivo con ell Todos los 2 Junio conocimien
ciales lineamientos| del equipo | apoyo del empleados to de los
estratégicos | para gerente de Fisicos lineamient
dela propender | comunicacioneg Oficinas 0s
compafiia la y mercadeo Tecnolégicos estratégico
consecucio Equipos, sdela
n del plataforma e compaiiia
objetivo de Internet
negocio

or
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Empleados La foto que | Reuniones| Sesiones de | Lograr el Presidente Humano Quincen | N/A Nivel de
mueve presencial | retroaliment | flujo Ejecutivo con el| Todos los ala satisfaccio
es acion efectivo de | apoyo del empleados partir de n
efectiva la gerente de la
comunicaci | comunicacio- | Fisicos semana
oninterna | nes y mercadeg Oficinas 2 de
Tecnolégicos | junio
Equipos,
plataforma e
Internet
Todas La foto que | Redes Campafa de| Generar Gerente de Humano Septiem | N/A No de
conecta sociales y | expectativa | conversacio] mercadeo y Equipo de bre conversaci
correo nes comunicacioneg comunicaciony ones
directo alrededor el disefiador generadas
de la marca Tecnolégicos en redes
Equipos, respecto a
plataforma e la marca.
Internet
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Todas La foto que | Reunién | Evento de Presentar Il Gerente de Humano Semana | 30°000.000 No de
conecta presencial | lanzamiento | compafiia y| mercadeo y Equipo de 1 asistentes
generar comunicacioneg§ comunicaciones octubre al evento.
visibilidad y disefiador No de
para la Tecnologico publicacion
compaiiia Equipos, es logradas
plataforma e en prensa
Internet.
Agencias y La foto que | Correo Lanzamiento| Reforzar la | Gerente de Humano 1 N/A No de
agremiaciones | conecta Directo digital presentacié| mercadeo y Equipo de semana contactos
de publicidad nde la comunicacioneg§ comunicacioneg de logrados
compaiiia y disefiador octubre para la BD.
Tecnolégicos
Equipos,
plataforma e
Internet.
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Medios

La foto que

conecta

Correo

electrénic

oy

contacto

telefénico

Free press

Dar
visibilidad
a la marca
y generar
una
percepcién
positiva de
la

compafiia

Gerente de

mercadeo y

comunicaciones

Humano
Equipo de
comunicaciones
, disefiador y
presidente
ejecutivo como
vocero
Tecnolégicos
Equipos,
plataforma e

Internet.

Permane
nte a
partir de
la
semana
1de

octubre

N/A

No de
publicacion

es logradas
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Agremia- La foto que | Reuniones| Acciones de | Generar Presidente Humano Permane| 5°000.000 No de
ciones del conecta presencial | relacionamie| una red de | ejecutivo con el| Presidente nte a encuentros
sector es nto para aliados apoyo del ejecutivo como | partir de reales
publicidad, adquirir estratégicog Gerente de vocero la
academiay informacion Comunicacione| Tecnolégicos | semana
MinTIC de la sy Mercadeo | Equipos, 1de
industria y plataforma e octubre
presentar la Internet
compaifiia.
Proveedores La foto que | Reuniones| Acciones de | Generar Gerente Humano Permane| 2°000.000 No de
conecta relacionamie| una red de | Administrativo | Gerente nte a encuentros
ntoy aliados y financiero Administrativo | partir de reales
retroaliment | estraté- y financiero la
acion gicos Tecnolégicos | semana
efectiva Equipos, 1lde
plataforma e octubre
Internet




Promesa de valor

Amplio stock ft#ografias tropicalizadas de alta calidad

Objetivo de negocio

Lograr ventas por 800 millodesgesos durante el primer afio de operacioneslemGia

Audiencia Estrategia Canal Tactica Objetivo  RespoRecursos Fecha Presupuesto Indicador
sable
Todas La foto que Péagina Identificary | Ofrecer | Gerente| Humano Permane| N/A No de ventas
conecta Web solucionar las| una de Equipo de | nte No de visitas
ClickCO | oportunidades| plataform| mercad | comunicaci Unicas.
de mejora a efectiva| eo y onesy
comuni | disefiador
cacione | Tecnolégico
s,y el S
disefiad | Equipos,
or plataforma e

Internet
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Todas Gestion de| Motores | Uso de Lograr Gerente | Humano Permane| N/A Renglén de
SEO de bus- etiquetas, los de Equipode | ntea salida en los
queda palabras primeros | mercad | comunicaci | partir de motores de
clave, lugares | eoy onesy la busqueda
conexiones a | en los comuni | diseflador | semana
terceros motores | caccion | Tecnoldgico| 1 de
de es S octubre
busquedal Equipos,
plataforma y
web.
Todas La foto que Contacot | Base de Datos Levanta] Gerente | Humano Agosto- | N/A No de contactos
te conecta | telefonico miento de Profesional | Octubre efectivos
de BD mercad | de logrados
eoy comunicaci
comuni | ones
ca-
ciones | Tecnologico

s

Equipo,

teléfono,
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plataforma e

Internet
Todas La foto que Google Presencia de | Atraer Gerente | Humano 6 meses| 10°000.000 | Numero de
te conecta | Adds marca clientes | de Equipo de | a partir visitas referidas.
potencial | mercad | comunicaci | de
esala eoy onesy octubre
plataform| comuni | disefiador
ay cacione | Tecnolégico
generar | s s
trafico Equipos,

plataforma e

Internet.
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Todas Enganche:| Correo Envio masivo | Atraer Gerente | Humano Octubre | N/A No de compras
iDescarga | Directo. | dela promo- | clientes | de Equipo de No de descargas
la primera cion. potencial | mercad | comunicaci clientes
foto gratis! esala eoy onesy potenciales

plata- comuni | disefiador
forma cacione | Tecnol6-
S gicos
Equipos,
plataforma e
Internet

Todas Plan de Digital: Creacion y Generar | Gerente| Humano Permane| Comisiones| No de compras y

ofertas Correo gestién de ventasy | de Gerentede | n por venta. | clientes
directo, paquetes consolida| mercad | mercadeo y | te registrados.
redes comerciales | rlabase | eoy comunicaci
sociales y de comuni | ones
pagina clientes. | cacione | Tecnolégico
web. s S
Equipos,

plataforma e
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S
Equipos,
plataforma e

Internet

Internet
Agremiacione| La foto que | Vinculaci | Patrocinar Lograr Gerente | Humano Permane| 10°000.000 | No de contacto
s de agencias) te conecta | 6n eventos o visibilida | de Gerente de | nte estratégicos
proveedores Comercia | personajes d de mercad | mercadeo y establecidos
MinTIC l. estratégicos | marca eoy comunicaci
comuni | ones
cacione | Tecnolégico

Promesa de valor

Amplio stock fi#ografias tropicalizadas de alta calidad

Objetivo de negocio

Lograr ventas por 800 millodegesos durante el primer afio de operacioneslemBia

Objetivo de gestion de

redes sociales

> Lograr generar comunidad durante para

1. Generar una percepcion positiva de la marca
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2. Atraer trafico a la pagina Web y generar opadattes de venta.

Audiencia| Estrategia Tactica Objetivo ResponsableecuRsos Fecha Presupuesto Indicador
Todas Lafoto | Crear perfiles en | Facilitar que | Gerente de | Humano Permanente N/A No de visitas
que te las principales el consumidor| mercadeo y | Equipo de a partir de referidas a la
conecta | redes encuentre el | comunicacio | comunicaciones la semana 1 pagina web de
sociales )Facebook, servicio a nes y disefiador de octubre ClickCoO,
Twitter, LinkedIN, | través de la Tecnolbgicos seguidores,
Youtube, marcay se Equipos, recomendaciones
Instagram y genere plataforma e likes, retweets,
pinteres= comunidad y Internet etc.

trafico a la

pagina web.
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Interaccion de canales.

Pinterest

Instagram Captura del '

Informacion cliente
potencial

Twitter

LinkedIN Feedback

formal

ClickCo

Web page

Promocional

Fuente: Elaboracién propia
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11 ANEXOS

11.1 Identificacién de la oportunidad de negocio

IDEA DESCRIPCION FUENTE

1. Sistema de informacion| Empresa que ofrece Necesidad de negocio
de relaciones publicas | informacion estructurada

especializada en mineriasobre los grandes

e infraestructura en jugadores del sector a nivel
Colombia nacional, departamental y
municipal

2. Centro de capacitacion | Centro de entrenamiento e®@portunidad de mejora

técnica especializada en el uso de la maquinaria

maquinaria para para construccion de
construccion de infraestructura. La empresa
infraestructura ofrece entrenamiento uno|a

uno sobre el manejo de la
maquinaria de empresas
reconocidas a nivel

mundial.

3. Consultora de Empresa que ofrece Oportunidad de mejora
comunicaciones en lineaservicios de asesoria en

comunicaciones Web 2.0
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como servicio al cliente,
presentacion personal,

redes sociales.

4. Monitoreo en linea de lo

datos fisicos para el

sector salud

sEmpresa que ofrece un
servicio de monitoreo de
los indicadores de salud a
través de la
implementacion de un
dispositivo en la taza del

bafio.

Tendencia: del internet

de las cosas

5. Kiosco de jugos fusién

Locales que ofrecen
batidos de frutas exoéticas
con combinaciones
innovadoras para el

consumidor de a pie

Oportunidad de mejora

6. Deshidratacion de frutag Planta de deshidratacion dé&lecesidad de negocio
locales frutas para venta como
mayorista.
7. Club Cabaret para Club de entretenimiento | Visita al Moulin Rouge

extranjeros

gue ofrece los shows mas
importantes de
Latinoamérica y el mundo

(canto, baile y artes
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escénicas) dirigido al
visitante internacional y

ejecutivo.

8. ClickCo

Banco virtual de fotos

tropicalizadas para el uso

publicitario y mediatico, de

venta bajo demanda

Necesidad de negocio

9. MyDoc.com

Aplicacion que permite la
gestion de citas médicas
sin la necesidad del

intermediario de la EPS

Oportunidad de mejora

10.Venta De ropa interior

masculina en linea

Aplicacion para comerciar

ropa interior masculina en

Oportunidad de negociq

O

linea
11.1.1 Enfoque de la oportunidad
IDEAS EMPRESARIO MERCADO EMPRESA TOTAL
A B C D E F G H
1 3 3 1 3 3 1 2 2 2,25
2 1 2 0 3 3 3 0 0 1,5
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3. |3 3 2 2 3 3 2 2 2,5
4. |3 0 0 3 1 2 0 0 1,1
5 3 2 1 2 2 2 0 1 1,6
6 3 1 1 1 3 2 0 0 1,3
7 3 1 0 3 2 1 0 1 1,3
8 3 3 2 3 3 1 3 2 2,5
9 0 1 1 3 2 3 0 1 1,3
10. | 2 2 1 2 2 2 0 1 1,5
11.1.2 Portafolio de oportunidades
Modelo de
¢ Cuél es el beneficio para el Negocio

OPORTUNIDAD TARGET
cliente?

¢, Como ganara

dinero?

1 - Consultora | Asesoria especializada en Pequefias y mediana
Comunicaciones| comunicaciones a traves de|la empresas
en Linea web y gestion de colombianas.

herramientas de

comunicacion en linea comr)

s Fee mensual o

pago por proyecto
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servicio al cliente,
presentacion personal y red

sociales.

es

2 — Clicko Banco

de fotografia.

Acceso a material fotografic
tropicalizado (modelos y
locaciones colombianas) e

linea.

0o

N

Fotdgrafos,
Estudiantes, Medios
de Comunicacion,
Agencias de
Publicidad,
productoras y post-
productoras en

Colombia y Latam

Pago en linea por|

foto.

3 - Sistema de
informacion de
relaciones
publicas
especializada en
mineria e
infraestructura en

Colombia

Tener informacion de
primera mano acerca de &
fichas claves o
influenciadores de los
tomadores de decision en ¢
tema minero en Colombia -

Conocimiento.

S

v

Empresas del sector
minero e
infraestructura con
presencia en

Colombia.

Fee mensual o

pago por contacto




11.1.3 Aritmética del mercado para las oportunidade de negocio
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OPORTUNIDAD

COMPETIDOR 1

DIFERENCIACION

Producto Marca Canal Precio
1- Consultora 1 Asesoria Medios | Agencia Precio varia dependiendblerramienta online, no se necesita
Comunicaciones Milenium de la consultoria desplazamiento.
en Linea
2 — Clicko Banco| 2 Fotos iPhoto Internet Segun tabla de preciosimagenes tropicalizadas, con modelos
de fotografia. por tamafo, peso, locales.
resolucion.
3- Sistema de 3. Asesoria Dattis Agencia Precio varia dependignispecialistas en el sector minero a nivel
informacion de de la asesoria nacional, departamental y municipal.
relaciones
publicas
especializada en
mineria e
infraestructura en
Colombia.
COMPETIDOR 2 DIFERENCIACION
OPORTUNIDAD :
Producto Marca Canal Precio
1- Consultora Asesoria IdeapregsAgencia | Precio varia dependiendélerramienta online, no se necesita
Comunicaciones Comunic de la consultoria. desplazamiento.
en Linea aciones
2 — Clicko Banco| Fotos Image | Internet | Segun tabla de precios| Imagenes tropicalizadas
de fotografia. Bank por tamano, peso,
resolucion.
3- Sistema de Asesoria Cémara| Presenci | Valor por contacto Especialistas en el sector minero a nivel
informacion de Colombo $600.000, para asociadgs
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relaciones
publicas
especializada en
mineria e
infraestructura en
Colombia

Nérdica

al

y $1°200.000 para no
asociados

nacional, departamental y municipal.

OPORTUNIDAD

COMPETIDOR 3

DIFERENCIACION

Producto Marca Canal Precio
1- Consultora Asesoria Ketchum Agencia | Precio varia dependiendélerramienta online, no se necesita
Comunicaciones Conexio de la consultoria desplazamiento.
en Linea nes.
2 — Clicko Banco| Fotos Colombi| Internet | Segun tabla de precios| Imagenes tropicalizadas
de fotografia. aenfotos. por tamano, peso,

com resolucion.

3- Sistema de Asesoria Brigart y| Presenci | Precio varia dependiendoEspecialistas en el sector minero a nivel
informacion de Urrutia. | al de la asesoria nacional, departamental y municipal.

relaciones
publicas
especializada en

mineria e
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infraestructura en

Colombia




PLAN DE NEGOCIOS - BANCO DE IMAGENES CLICKCO

11.1.3 Oportunidad Seleccionada

La oportunidad de negocio seleccionada fue Clickikghco de fotografias tropicalizadas, dado

gue es el mercado menos competido (océano azul).

Un gran incremento en las transacciones comercalefinea durante los uUltimos afos nos

permite visualizar esta tendencia como un apalamaa negocio.

Adicionalmente, el crecimiento en el uso y aproiacde nuevas tecnologias sumado a una
mayor demanda por contenidos fundamentados erltlaalocal hace que esta oportunidad de

negocio tenga una proyeccion positiva.

Para el mercado identificado existe la necesidadndgenes tropicalizadas y el consumo de

imagenes extranjeras tiene alta demanda debidtabdale oferta local.

11.2 Ficha técnica del Focus Group

Ambito Colombia

Universo Hombres y mujeres disefiadores, publigiasie carreras
afines en ejercicio en Colombia, entre los 18 yilosafios.

Tipo de focus group Presencial, acomodacion de ees&atipo conversatorio

Tamafio de la muestra] 13 personas:

Giovanny Cristancho , Disefiador independiente
Camilo Navarro, Agencia de publicidad

Julio Carvajal, E-green Desing

Bernardo Garceés, Diorama Posproduccion
Nubia Suarez, Maksigma

Maria Alexandra Vallejo, Colombo Films
Alejandro Gonzalez, periodista free-lance
Orlando Tovar, Disefiador Web

Jaime Cueto, Director Creativo general TBWA
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Daniel Hernandez Director Creativo independiente
Jorge Gomez Pinilla Contenido Editorial
Erika Murillo. Analista de Comunicaciones Colsasita

Fechas de realizacion Mayo de 2013

No de preguntas 26 preguntas

Margen de error 1%

11.2.1 Disefio de cuestionario
Durante este espacio se otorgo a los participamtabreve descripcién de la idea de negocio:

ClickCO, es un banco de imagenes digitales de stopicalizadas, es decir que usa modelos
con rasgos latinoamericanos, que ofrece distirgegjorias para uso en material grafico

corporativo principalmente digital, pero tambiérpmeso y de gran formato.

A continuacion, se plantearon y discutieron losiigigtes interrogantes:

Si el concepto esta claro. ¢ Qué tanto se comprendio
- ¢ Qué tanto se comprendié?
- ¢, Qué entendi6 sobre el producto / servicio?

- ¢ En qué consiste? ¢ Como se lo imagina?

El impacto que tuvo mi idea
- ¢, Qué opinion tiene sobre la idea?

- En una escala del uno a cinco califique qué temh le parece la idea

Aspectos positivos que ven en el producto

- ¢, Qué le gusto?
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- ¢, Qué destacaria de este producto?

Aspectos Negativos

- ¢, Cual es la mayor amenaza para esta idea deio®goc

Comprador potencial y los habitos de compra

¢, Con qué frecuencia adquiere estos servicios?

¢, Qué cantidad compra semanalmente?

¢ En qué sitios le gustaria encontrarlo?

¢, Cual es el sistema de pago mas convenienteigi@d? pesos, dolares, por créditos.

¢ Usa imégenes gratuitas?

¢, Cuenta con una o0 mas inscripciones a un banooabenes?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por una imagen?

¢, Qué ventajas le ve a estos?

Competencia
- ¢, Ha visto productos parecidos o iguales en etader?
- ¢, Qué desventajas tienen?

- ¢, Qué hace la diferencia?

Otras
- ¢, Cuadles son las expectativas sobre un bancoatgims?

- ¢, Cuadles son las categorias mas buscadas?
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- ¢, Qué tipo de imagenes se le dificulta encontrar?
- ¢, Qué caracteristicas buscan en la imagenes?

- ¢, Cual seria el canal mas efectivo para entedatseuevo bando de fotos?

11.3 Muestra representativa
Mercado potencial 591 empresas

No = K2S2/E2

No = numero de la muestra

K= Nivel de confianza

S= Varianza

E= Margen de error

U= Universo total o mercado potencial

Se llevd a cabo un célculo piloto con una varialentitativa y otra cualitativa para generar el
valor de la varianza.

Cualitativa:
(1.64)2x 0.1
NO = -—=— oo
(0.1)2
2.68x0.1
NO = ——=—— -
0.01
0.268
NO = ——=—— o
0.01
No = 26.8




26.8
NO = ------------
1+ (25.8)
591
26.8
NO = ------------
1+ (25.8)
591
26.8
NO = -
1+0.043
26.8
NO = -----mmmmmm- =25.69
1.043
Cuantitativa:

No = K2S2/E2

(1.64)2x 0.9

No = 241.2

Ajuste a la muestra
241.2
NO = ------------

123



124

241.2
NO = -----mmmmme-
1+(241.2-1)
591
241.2
NO = -----mmmmme-
1+ (240.2)
591
241.2
NO = -----mmmmme-
1+ 0.40
241.2
NO = ------------
1.40
No =172.28

Para calcular la muestra se promediaron los remsdtde la muestra cualitativa y la cuantitativa:
25.69 + 172.2& 197.97
197.97 / 2= 98,98

Muestra representativa: 99 empresas

11.4 Ficha técnica de la encuesta

Ambito Colombia

Universo Hombres y mujeres disefiadores, publigitasle carreras
afines en ejercicio en Colombia, entre los 18 yllesfios.

Tipo de encuesta Electronica a través de la platef@urvey Monkey

Tamaio de la muestra 100 encuestas

Fechas de realizacion Junio de 2013

No de preguntas 10 preguntas

Margen de error 1%

Disefio de cuestionario
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Entrada para el envio de encuesta: “Agradecemaslaboracion para responder esta encuesta.
Diligenciar este documento le tomard 5 minutos. d@inién es de gran importancia para

nosotros La informacién suministrada sera utilizeola fines académicos”.

1. ¢ Cuantas imagenes compra al mes?

° Entre 1 y 5 imagenes

° Entre 5y 15 im4genes
° Entre 15 y 25 imégenes
° Entre 25 y 35 imégenes
° Entre 35 y 45 imégenes

2. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una &tagegun las siguientes caracteristicas en

dolares?

Foto de pequefio formato

Foto de mediano formato

Foto de gran formato

w

. ¢ En qué rango de gastos oscila su consumo alelesimagenes?
° Entre 400 y 800 ddlares

° Entre 800 y 1.200 ddlares

° Entre 1.200 y 2.000 dolares

° Mas de 2.000 délares
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4. ¢ Con qué frecuencia compra imagenes por infernet

° Diario

° Semanal

° Mensual

5. ¢ Qué sistema de pago prefiere para la comgradtgenes online ?
° Paypal

° Tarjeta de crédito

° Sistema por puntos o por créditos

° Cualquiera de las anteriores

6. ¢, Qué tipo de resolucién es la que requiere @yonfrecuencia?

° Para Web 72 dpi

° Para impreso 300 dpi

° Para impreso de calidad 1 Mega
° Para impreso de gran formato 10 Megas
° Todas las anteriores

\‘

. ¢, Qué contenidos adicionales esperaria encamtnam banco de imagenes?

Imagenes animadas

llustraciones

° Iconos

° Videos
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° Plantillas editables

8. ¢ Considera que las imagenes corporativas coelosdue tengan rasgos latinos es un valor

agregado?
° Si
° No

9. En un portal virtual destinado a imagenes def@bla, cuales de las siguientes categorias no

deben faltar en el sistema de busqueda? Selecalonenos 5

° Profesiones y oficios
° Fauna

° Flora

° Cultura

° Paisajes

° Monumentos

° Vestuarios tipicos

° Comida tipica

° ¢, Otro? Cuél

10. ¢ Cémo le gustaria enterarse sobre el servicio?
° A través de redes sociales
° A través de correo electrénico

° Voz a voz
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° Todas las anteriores

11. ¢ Cudl de los siguientes bancos de imageneatil

° Shutterstock
° Fotolia
° Dreamtime

° Bigstockphoto

° Canstockphoto
° 123rf

° iIStockPhoto

° Quickimage

° Gettyimages

° Otro, cual

12. ¢ Por qué canal se enterd acerca del banccagen®s que usa?

° Correo directo
° Voz a voz

° Redes sociales
° Otro, cudl

11.4.1 Resultados de la encuesta



Entre 1 -5
imagenes

Entre 5 - 15
imagenes

Entre 15 - 25
imagenes

Entre 25 —- 35
imagenes

Entre 35 ~
45 imagenes

Q1 ¢ Cuantas imagenes compra al mes?

Respondido: 100

0%

20%

40%

Omitido: 0

60%

80%

100%

Q2. ¢ En qué rango de gastos oscila su consumo meaisie imagenes?

Precio % Precio % Precio % Poblacion
Poblacion Poblacion
2,5 1% 1 1% 1 1%
12 1% 2,5 1% 2,5 1%
35 1% 3 1% 5 1%
80 1% 4 1% 8 1%
1000 1% 12 1% 9 1%
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1 2% 13 1% 11 1%
25 2% 14 1% 14 1%
60 2% 16 1% 16 1%

200 2% 70 1% 18 1%
15 3% 220 1% 23 1%
70 3% 300 1% 30 1%

2 4% 400 1% 35 1%

6 4% 500 1% 45 1%

4 5% 1000 1% 80 1%

8 5% 7 2% 90 1%

7 6% 40 2% 120 1%
50 6% 50 2% 240 1%

100 6% 80 2% 400 1%
20 7% 120 3% 500 1%

3 10% 6 4% 600 1%
10 12% 25 4% 700 1%

5 16% 35 4% 13 2%

Poblacién 100% 150 4% 17 2%
200 4% 40 2%

9 5% 60 2%

15 5% 150 2%

20 6% 1000 2%

30 6% 25 3%
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100 6% 70 3%
5 7% 100 3%

8 7% 250 3%
10 13% 12 4%
Poblacién 100% 200 5%
300 6%

10 7%

20 10%

15 11%

50 12%

Poblacion 100%

Fuente: Elaboracion propia

Q3 ¢En qué rango de gastos oscila su

consumo mensual de imagenes?

Entre 400 y
800 USD

Entre 800 y
1.200 USD

Entre 1.200
2.000 US

Mas de 2.000
usD

0%

20%

40%

60%

80%

100%
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Q4 ;Con qué frecuencia compra imagenes
por internet?

Respondido: 100 Omitido: 0

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Q5 ¢Qué sistema de pago prefiere para la
compra de imagenes online ?
Respondido: 100 Omitido: 0
crédito
Sistema por
puntos o por
créditos
las
anteriores

0% 20% 40% 60% 80% 100%
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Q6 ¢ Qué tipo de resolucién es la que
requiere con mayor frecuencia?

Respondido: 100 Omitido: 0

Para Web 72

! Immso _

Para impreso
de calldad 1

Para impreso
de gran
formato 10...
Todas las
anteriores

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Q7 ¢Qué contenidos adicionales esperaria
encontrar en un banco de imagenes?

Respondido: 100 Omitido: 0

Imagenes
animadas

llustraciones
Iconos

Videos

Plantillas
editables

% 20% 40% 60% 80% 100%

o
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Q8 ¢ Considera que las imagenes
corporativas con modelos que tengan
rasgos latinos es un valor agregado?

Respondido: 100 Omitido: 0
) _
N .

0% 20% 40% 60% 80% 100%




Profesiones y
oficios

Fauna y flora

Flora

Cultura

Paisajes

Monumentos

Vestuarios
tipicos

Comida tipica

Otro
(especifique)

A través de
redes
sociales

A través de
correo
electronico

Vozavoz

Todas las
anteriores

o

Q9 En un portal virtual destinado a
imagenes de Colombia, cuales de las

siguientes categorias no deben faltar en el

sistema de busqueda?

Respondido: 100 Omitido: 0

o

% 20% 40% 60% 80%

Q10 ¢Cémo le gustaria enterarse sobre el
servicio de banco de imagenes?

Respondido: 100 Omitido: 0

% 20% 40% 60% 80%
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100%

100%
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Q11 ¢ Cual de los siguientes bancos de
imagenes utiliza?

Respondido: 100 Omitido: 0

Shutterstock

Dreamstime

123rf

Bigstockphoto

canstockphoto

IstockPhoto

Quickimage

Gettyimages

Otro
(especifique)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Q12 ¢ Por qué canal se enter6 acerca del
banco de imagenes que usa?

Respondido: 100 Omitido: 0

Correo
directo

sociales

Otro
(especifique)

0% 20% 40% 60% 80% 100%
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11.5 Requisitos del cargo para el Director Ejecutivo, adhinistrativo y financiero

PROFESIOGRAMA (PERFIL DEL CARGO)

NOMBRE DEL CARGO. Director Administrativo y Finarnza
REQUISITOS PARA EL DESEMPENO DEL TRABAJO
1. RESPONSABILIDAD
Sobre Maxima Normal | Minim| Sin
a
Efectivo X
PC-Comunicaciones X
Maquinas X
Herramientas X
Materiales X
Documentos Publicos X
Documentos Confidenciales X
Cliente Interno X
Seguridad del CI X
Cooperacién con el CI X
Instruccion del Cl X
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Disciplina y Control del CI X

Cliente Externo X

Contactar X
Atender X
Mantenimiento Preventivo -X

Correctivo

2. CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO

Marco Legal
corporativo y

normativa laboral

Planeacion

Estratégica

Administracion general y

por proyectos

Finanzas

Preparacion de

informes

Paquete office

3. APLICACION MENTAL

Iniciativa

Adaptabilidad

Criterio

Agilidad Mental

4. DESTREZA'Y PRECISION
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Maxima

Normal

Minima

Sin

Velocidad

Precision

Destreza

Exactitud

Coordinacioén

Cuidado

Pericia

5. IDIOMAS

IDIOMAS

Méaxima

Normal

Minima

Sin

Espafiol

LEC

Inglés

LEC

L = Lectura. E = Escritura. C = Conversaciéon

6. INFORMATICA

Software

Maximo

Normal

Minimc

D No

Sistema Operativo Windows 95 -98 — 200

me — XP

X

Suite de Oficina Office

Excel
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Word

Power Point

Publisher — Corel

Suite de Oficina Star Office

Outlook

EXPERIENCIA

NO SE REQUIERE ()

SE REQUIERE (x)

5 ANOS

TIER ESTIMADO

APRENDIZAJE

FORMAL: (x)

INFORMAL:

DURACION:

ENTRENAMIENTO: (Tiempo minimo de entrenamiento)

Trabajadores sin experiencia:

Trabajadores expatades: 1 mes

EDUCACION:

Primaria () Bachillerato

Académico ()

Bachillerato Comercial ()

Bachillerato Técnico ()

Universitaria | Especializacion

0) (x)

Otros (

PROFESIONES:

Administracion de Empresas

Ingenieria Industrial

naRrzas
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Economia

DEMANDAS FISICAS:

Caminar: () D

igitar: (x)

Hablar: (x)

Observar) (x

Qir: (x)

CONDICIONES DEL MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS PROPIOS DHRABAJO:

El trabajo se realizaRecinto | Recinto Abierto:| En los dos: ()

en: Cerrado: | ()
(x)

Laluz es: Solar: () | Atrtificial: (x) Directa: (x) ndirecta: ()

El aire es: Puro: ()| Impuro: () Hay polvo: ()

El ambiente es: Céalido: | Medio: (x) Frio: () Variable: ()
()

Los ruidos son: Muchos] Regulares: () Pocos: (X) Molestos: ()
()

El puesto de trabajpCémodo: | Aceptable: () Incomodo: ()

es: (x)

El peligro en el Mucho: | Alguno: () Poco: () Ninguno: (X)

trabajo es: @)

Las enfermedadgsMuchos: | Pocos: (X) Ninguno: ()

de trabajo son: ()
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Los olores| Mucho: | Alguno: () Poco: () Ninguno: (x)
desagradables son:| ()
La ventilacion es: Suficient Regular: () Deficiente: ()
e:(x)
CARACTERISTICAS REQUERIDAS DEL TRABAJADOR:
CARACTERISTICA MAX. MED. MIN. NO
Memoria para detalles o cosas X
Memoria para ideas (abstracto) X
Memoria para ordenes verbales X
Memoria para 6rdenes escritas X
Memoria de nombres y personas X
Calculo aritmético X
Inteligencia Racional X
Inteligencia Emocional X
Iniciativa X
Adaptabilidad X
Estabilidad X
Estabilidad Emocional X
Concentracion entre distracciones X
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Atencion a muchos detalles X

Habilidad para tomar decisiones X

Destreza en expresion escrita X

Claridad en expresion oral X

Tacto para tratar con la gente X

Apariencia personal X

TIPO DE SALARIO:

NUMERO DE HORAS| Al dia: 8 A la semana: Al mes:

LABORABLES

SEXO: REQUERIDO: PREFERIDO: Masculino (X
Masculino ( x)| Femenino ( x)
Femenino ( x)

FACTORES:

FACTOR EXCELENTE BUEN | NORMA | REGULA | DEFI

@) L R CIEN
TE

Cantidad de Trabajo X

Calidad de Trabajo X

Puntualidad y Asistencia X
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Capacidad para planear |X

organizar

Iniciativa X
Aptitud para coordinar grupos X
individuos

Capacidad para resumir X
expresar ideas

NIVEL: Estratégico: (x) Tactico: | Operativo: ()

0

11.6 Requisitos Auxiliar contable
PROFESIOGRAMA (PERFIL DEL CARGO)

NOMBRE DEL CARGO. Auxiliar contable

REQUISITOS PARA EL DESEMPENO DEL TRABAJO

1. RESPONSABILIDAD

Sobre Maxima| Normal | Minima | Sin
Efectivo X
PC-Comunicaciones X

Magquinas X
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Herramientas

Materiales

Documentos Publicos

Documentos Confidenciales

Cliente Interno

Seguridad del CI

Cooperacion con el CI

Instruccién del ClI

Disciplina y Control del CI

Cliente Externo

Contactar

Atender

Mantenimiento Preventivo — Correctivo

2. CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO

Marco Legal Contabilidad
corporativo y

normativa laboral

Finanzas

Paquete office Atencion al cliente
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3. APLICACION MENTAL

Maxima | Normal | Minima | Sin
Iniciativa X
Adaptabilidad X
Criterio X
Agilidad Mental X
4. DESTREZA Y PRECISION
Maxima | Normal | Minima | Sin
Velocidad X
Precision X
Destreza X
Exactitud X
Coordinacion X
Cuidado X
Pericia X
5. IDIOMAS
IDIOMAS Maxima | Normal | Minima| Sin
Espafiol LEC
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Inglés

LEC

L = Lectura. E = Escritura. C = Conversacion

6. INFORMATICA

Software Maximo | Normal | Minimo | No
Sistema Operativo Windows 95 -98 — 2000 - me — XP| X X
Suite de Oficina Office X
Excel X
Word X
Power Point X
Publisher — Corel X
Suite de Oficina Star Office X
Outlook X
EXPERIENCIA
NO SE REQUIERE () SE REQUIERE (X) TIP® ESTIMADO __ 2 ANOS
APRENDIZAJE
FORMAL: (x) INFORMAL: DURACION:

ENTRENAMIENTO: (Tiempo

minimo de entrenamiento)

Trabajadores sin experiencia:

Trabajadores expatades: 1 mes
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EDUCACION:

Primaria ()

Ac

Bachillerato

adémico ()

Bachillerato Comercial ()

Bachillerato Técnico ()

Universitaria| Es

(X) 0

pecializaciorn

Otros (

PROFESIONES:

Contador

Economia

DEMANDAS FISICAS:

Caminar: ()

Digitar: (x)

Hablar: (x)

Observar) (x

Oir: (x)

CONDICIONES DEL MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS PROPIOS DHRABAJO:

El trabajo sg Recinto Recinto En los dos: ()

realiza en: Cerrado: (x) | Abierto: ()

La luz es: Solar: () Artificial: (x) Directa: (x) ndirecta: ()
El aire es: Puro: (x) Impuro: () Hay polvo: ()

El ambiente es: Calido: () Medio: (x) Frio: () néble: ()
Los ruidos son: Muchos: () Regulares: ( Poooks: ( Molestos: ()
El puesto de Cdémodo: (X) Aceptable: ( Incomodp: (
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trabajo es:

El peligro en el Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (x)
trabajo es:

Las enfermedadgsMuchos: () Pocos: (x) Ninguno: ()

de trabajo son:

Los olores| Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (x)
desagradables sori:

La ventilacion es: | Suficiente:(x)Regular: () Deficiente: ()

CARACTERISTICAS REQUERIDAS DEL TRABAJADOR:

CARACTERISTICA MAX. MED. MIN. NO

Memoria para detalles o cosas X

Memoria para ideas (abstracto) X

Memoria para ordenes verbales X

Memoria para ordenes escritas X

Memoria de nombres y personas X

Calculo aritmético X

Inteligencia Racional X

Inteligencia Emocional X

Iniciativa X
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Adaptabilidad X

Estabilidad X

Estabilidad Emocional X

Concentracion entre distraccioneg X

Atencion a muchos detalles X

Habilidad para tomar decisiones | X

Destreza en expresién escrita X

Claridad en expresion oral X

Tacto para tratar con la gente X

Apariencia personal X

TIPO DE SALARIO:

NUMERO DE HORAS| Al dia: 8 A la semana: Al mes:

LABORABLES

SEXO: REQUERIDO: MasculinpPREFERIDO: Masculino ( x) Femenino ( x)
( X) Femenino ( x)

FACTORES:

FACTOR EXCELENTE| BUENO | NORMAL | REGULAR | DEFICIENTE

Cantidad de Trabajo X

Calidad de Trabajo X
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Puntualidad y Asistencia

Capacidad para planear y organiz

Iniciativa

Aptitud para coordinar grupos

individuos

Capacidad para resumir y expre

ideas

NIVEL:

Estratégico: ()

Tactico: (

Operativo: (x)

11.7 Requisitos Director de Comunicaciones y Mercadeo

PROFESIOGRAMA (PERFIL DEL CARGO)

NOMBRE DEL CARGO. Director de Comunicaciones y Mateo

REQUISITOS PARA EL DESEMPENO DEL TRABAJO

1. RESPONSABILIDAD

Sobre Maxima | Normal | Minima | Sin
Efectivo X

PC-Comunicaciones X

Maquinas X
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Herramientas X
Materiales X
Documentos Publicos X
Documentos Confidenciales X
Cliente Interno X
Seguridad del CI X
Cooperacion con el CI X
Instruccion del CI X
Disciplina y Control del CI X
Cliente Externo X
Contactar X
Atender X
Mantenimiento Preventivo — Correctivo X

2. CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO

=

Marco Legal Planeacion Técnicas de Organizacio
X Estratégica y Gestion

X X
Mercade Finanzas x Administracion x
Politicas, Normas Funciones del Cargo Procesosaldsb
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del Cargax X X

3. APLICACION MENTAL

Méaxima | Normal | Minima | Sin
Iniciativa X
Adaptabilidad X
Criterio X
Agilidad Mental X
4. DESTREZA 'Y PRECISION
Méxima | Normal | Minima | Sin
Velocidad X
Precision X
Destreza X
Exactitud X
Coordinacion X
Cuidado X
Pericia X
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5. IDIOMAS

IDIOMAS

Maxima

Normal

Minima

Sin

Espafiol

LEC

X

LEC

LEC

LEC

Inglés

LEC

LEC

LEC

LEC

L = Lectura. E = Escritura. C = Conversacion

6. INFORMATICA

Software

Maximo

Normal

Minimo

No

Sistema Operativo Windows 95 -98 — 2000 - me - XP

Suite de Oficina Office

Excel

Word

Power Point

Publisher — Corel

Suite de Oficina Star Office

Outlook

EXPERIENCIA

NO SE REQUIERE ()

SE REQUIERE (3)

TIEMPO ESTIMADO Mas de3
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Afos erperiencia

APRENDIZAJE

FORMAL: (x)

INFORMAL.:

DURACION:

ENTRENAMIENTO: (Tiempo minimo de entrenamiento) 15dias

Trabajadores sin

experiencia:

Trabajadores experimentados:

EDUCACION:

Primaria () | Bachillerato

Académico ()

Bachillerato Comercial ()

Bachillerato Técnico ()

Universitaria| Especializacion

(x) 0

Otros ()

PROFESIONES:

Disefio Gréfico

Disefio Industrial x

Publicidad yigedeo x

DEMANDAS FiSICAS:

Caminar: ()

Digitar: (x)

Hablar: (x)

Observar) (x Qir: (x)

CONDICIONES DEL MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS PROPIOS DE L TRABAJO:

El trabajo se Recinto Recinto Abierto: () En los dos: ()

realiza en: Cerrado: (x)

La luz es: Solar: () Artificial: (x) Directa: (x) Indirecta: ()
El aire es: Puro: (x) Impuro: () Hay polvo: ()
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El ambiente es: Célido: () Medio: (x) Frio: () Variable: ()
Los ruidos son: Muchos: () Regulares: () Poooks: ( Molestos: ()
El puesto de Comodo: (x) | Aceptable: () Incomodo: ()

trabajo es:

El peligro en el Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (X)
trabajo es:

Las enfermedades| Muchos: () Pocos: (X) Ninguno: ()

de trabajo son:

Los olores Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (X)
desagradables sor:

La ventilacion es: Suficiente:(X)Regular: () Deficiente: ()
CARACTERISTICAS REQUERIDAS DEL TRABAJADOR:

CARACTERISTICA MAX. MED. MIN. NO
Memoria para detalles o cosas X

Memoria para ideas (abstracto) X

Memoria para ordenes verbales X

Memoria para ordenes escritas X

Memoria de nombres y personas X
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Calculo aritmético X

Inteligencia Racional X

Inteligencia Emocional X

Iniciativa X

Adaptabilidad X

Estabilidad X

Estabilidad Emocional X

Concentracion entre distracciones X

Atencion a muchos detalles X

Habilidad para tomar decisiones X

Destreza en expresion escrita X

Claridad en expresion oral X

Tacto para tratar con la gente X

Apariencia personal X

TIPO DE SALARIO:

NUMERO DE HORAS| Al dia: 8 A la semana: 40 Al mes: 160
LABORABLES

SEXO : REQUERIDO: Masculino () | PREFERIDO: Masculino ( x) Femenino ()

Femenino ()
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FACTORES:

FACTOR EXCELENTE| BUENO | NORMAL | REGULAR | DEFICIENTE

Cantidad de Trabajo X

Calidad de Trabajo X

Puntualidad y Asistencia X

Capacidad para planear y organiz X

Iniciativa X

Aptitud para coordinar grupos o X

individuos

Capacidad para resumir y expres: X

ideas

NIVEL: Estratégico: (X) Téctico: Operativo: ()
(x)

11.8 Requisitos Disefiador

PROFESIOGRAMA (PERFIL DEL CARGO)

NOMBRE DEL CARGO. Disefiador

REQUISITOS PARA EL DESEMPENO DEL TRABAJO

1. RESPONSABILIDAD
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Sobre Maxima | Normal | Minima | Sin
Efectivo X
PC-Comunicaciones X

Maquinas X

Herramientas X

Materiales X

Documentos Publicos X
Documentos Confidenciales X

Cliente Interno X

Seguridad del CI X

Cooperacién con el CI X

Instruccion del ClI X

Disciplina y Control del CI X

Cliente Externo X
Contactar X
Atender X
Mantenimiento Preventivo — Correctivo X

2. CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO
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Marco Legal Planeacién Técnicas de Organizacion
X Estratégica y Gestién

X
Mercadeax Finanzas Administracion

Politicas, Normas

del Cargax

Funciones del Carga

Procesos Globales

3. APLICACION MENTAL

Maxima | Normal | Minima | Sin
Iniciativa X
Adaptabilidad X
Criterio X
Agilidad Mental X
4. DESTREZA 'Y PRECISION
Méxima | Normal | Minima | Sin
Velocidad X
Precision X
Destreza X
Exactitud X
Coordinacion X
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Cuidado

Pericia

5. IDIOMAS

IDIOMAS

Maxima

Normal

Minima

Sin

Espafiol

LEC

LEC

LEC

LEC

Inglés

LEC

LEC

LEC

LEC

L = Lectura. E = Escritura. C = Conversacion

6. INFORMATICA

Software

Maximo

Normal

Minimo

No

Sistema Operativo Windows 95 -98 — 2000 - me - XP

Suite de Oficina Office

Excel

Word

Power Point

Publisher — Corel

Suite de Oficina Star Office

Outlook
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EXPERIENCIA

NO SE REQUIERE ()

SE REQUIERE (3)

TIEMPO ESTIMADO

Més de 3 afios de experiencia

APRENDIZAJE

FORMAL: (x)

INFORMAL.:

DURACION:

ENTRENAMIENTO: (Tiempo minimo de entrenamiento) 15dias

Trabajadores sin experiencia:

Trabajadores experimentados:

EDUCACION:

Primaria () | Bachillerato

Académico ()

Bachillerato Comercial ()

Bachillerato Técnico ()

Universitaria| Especializacion

(x) 0

Otros ()

PROFESIONES:

Disefio Grafico x

Disefio Industrial x

Publicidad eidadeo x

DEMANDAS FiS

ICAS:

Caminar: ()

Digitar: (x )

Hablar: (x)

Observar) (x

Qir: (x)

CONDICIONES DEL MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS PROPIOS DE L TRABAJO:

El trabajo se

realiza en:

Recinto

Cerrado: (x)

Recinto Abierto: ()

En los dos: ()
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Laluz es: Solar: () Artificial: (x) Directa: (x) Indirecta: ()
El aire es: Puro: (x) Impuro: () Hay polvo: ()

El ambiente es: Célido: () Medio: (x) Frio: () Variable: ()
Los ruidos son: Muchos: () Regulares: () Pocos: ( Molestos: ()
El puesto de Comodo: (x) | Aceptable: () Incomodo: ()

trabajo es:

El peligro en el Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (X)
trabajo es:

Las enfermedades Muchos: () Pocos: (x) Ninguno: ()

de trabajo son:

Los olores Mucho: () Alguno: () Poco: () Ninguno: (x)
desagradables son:

La ventilacion es: Suficiente:(X)Regular: () Deficiente: ()
CARACTERISTICAS REQUERIDAS DEL TRABAJADOR:

CARACTERISTICA MAX. MED. MIN. NO
Memoria para detalles o cosas X

Memoria para ideas (abstracto) X

Memoria para ordenes verbales X

Memoria para ordenes escritas X
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Memoria de nombres y personas X

Célculo aritmético X

Inteligencia Racional X

Inteligencia Emocional X

Iniciativa

Adaptabilidad

Estabilidad

Estabilidad Emocional

Concentracion entre distraccioneg

Atencion a muchos detalles

Habilidad para tomar decisiones

Destreza en expresion escrita X

Claridad en expresion oral X

Tacto para tratar con la gente X

Apariencia personal X

TIPO DE SALARIO:

NUMERO DE HORAS | Al dia: 8 A la semana: Al mes:
LABORABLES

SEXO : REQUERIDO: Masculino ()] PREFERIDO: Masculino ( x) Femenino ()
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Femenino ()

FACTORES:

FACTOR

EXCELENTE

BUENO

NORMAL

REGULAR | DEFICIENTE

Cantidad de Trabajo

Calidad de Trabajo

Puntualidad y Asistencia

Capacidad para planear y organiz

Iniciativa

Aptitud para coordinar grupos o

individuos

Capacidad para resumir y expresi

ideas

NIVEL:

Estratégico: ()

Tactico:

(x)

Operativo: ()

11.9 Requisitos Ejecutivo de Ventas y Servicio al Clieet

PROFESIOGRAMA (PERFIL DEL CARGO)

NOMBRE DEL CARGO. Ejecutivo de Ventas y ServicidGliente
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REQUISITOS PARA EL DESEMPENO DEL TRABAJO

1. RESPONSABILIDAD

Sobre

Maxima

Normal

Minima

Sin

Efectivo

PC-Comunicaciones

Maquinas

Herramientas

Materiales

Documentos Publicos

Documentos Confidenciales

Cliente Interno

Seguridad del CI

Cooperacién con el CI

Instruccién del ClI

Disciplina y Control del CI

Cliente Externo
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Contactar X

Atender X

Mantenimiento Preventivo — Correctiv] X

2. CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO

Marco Legal Planeacion Técnicas de Organizacign
X Estratégica y Gestion

X X
Mercadeox Finanzas x Administraciéx

Politicas, Normas Funciones del Carga Procesos Globaleg

del Carga

3. APLICACION MENTAL

Iniciativa X
Adaptabilidad X
Criterio X
Agilidad Mental X

4. DESTREZA Y PRECISION
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Méxima | Normal Minima Sin
Velocidad X
Precision X
Destreza X
Exactitud X
Coordinacion X
Cuidado X
Pericia X
5. IDIOMAS
IDIOMAS Méxima | Normal| Minima | Sin
Espafiol LECx| LEC LEC L
C
Inglés LECx| LEC LEC L
C
L = Lectura. E = Escritura. C = Conversacion
6. INFORMATICA
Software Maximo Normal | Minimo| No




169

Sistema Operativo Windows ¢

-98 — 2000 - me - XP

Suite de Oficina Office

Excel

Word

Power Point

Publisher — Corel

Suite de Oficina Star Office

Outlook

EXPERIENCIA

NO SE REQUIERE ()

SE REQUIERE (x)

TIEMPO ESTIMADO: Mas de 1 afio de experiencia

APRENDIZAJE

FORMAL: (x) INFORMAL.: DURACION:

ENTRENAMIENTO: (Tiempo minimo de entrenamiento) 8 dias

Trabajadores sin experiencia:

Trabajadores experimentados: X

EDUCACION:
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Primaria () Bachillerato | Bachillerato Comercial ( )| Bachillerato Técnico ()
Académico
()

Universitaria (X)| Especializac| Otros ( )
on ()

PROFESIONES:

Comunicador Social X Administrador de Empresas X coBgia
DEMANDAS FiSICAS:
Caminar: () Digitar: (x) Hablar: (x) Observar) (x Oir: (x)

CONDICIONES DEL MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS PROPIOS DE L TRABAJO:

El trabajo se realizaRecinto Cerradof Recinto En los dos: ()

en: (x) Abierto: ()

Laluz es: Solar: () Artificial: | Directa: (x) Indirecta: ()
(x)

El aire es: Puro: (x) Impuro: ()] Hay polvo: ()

El ambiente es: Calido: () Medio: (X Frio: () Variable: ()

Los ruidos son: Muchos: () Regulares:Pocos: (x) Molestos: ()
()
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El puesto de trabaj

es:

pCoémodo: (X)

Aceptable:

()

Incomodo: ()

El peligro en el

trabajo es:

Mucho: ()

Alguno: ()

Poco: ()

Ninguno: (x)

Las enfermedades ¢

trabajo son:

leMuchos: ()

Pocos: (X)

Ninguno: ()

Los olores

desagradables son:

Mucho: ()

Alguno: ()

Poco: ()

Ninguno: (X)

La ventilacién es:

Suficiente:(x)

Regular:

) Rinte: ()

CARACTERISTICAS REQUERIDAS DEL TRABAJADOR:

CARACTERISTICA

MAX.

MED.

MIN.

NO

Memoria para detalles o cosas

Memoria para ideas

(abstracto)

Memoria para 6rden

es verbales

Memoria para 6rden

es escritas

Memoria de nombre

Sy personas

Céalculo aritmético

Inteligencia Racional
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Inteligencia Emocional X
Iniciativa X
Adaptabilidad X
Estabilidad X
Estabilidad Emocional X

Concentracion entre distracciones | x

Atencion a muchos detalles X
Habilidad para tomar decisiones X
Destreza en expresion escrita X
Claridad en expresion oral X
Tacto para tratar con la gente X

Apariencia personal X

TIPO DE SALARIO:

NUMERO DE HORAS| Al dia: 8 A la semana: 40 Al mes: 160
LABORABLES

SEXO : REQUERIDO: PREFERIDO: Masculino () Femenino ()

Masculino () Femenin

O
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()
FACTORES:
FACTOR EXCELENTE| BUENO| NORMAL REGULAR| DEFICIENTE
Cantidad de Trabajo X
Calidad de Trabajo X
Puntualidad y Asistencia X
Capacidad para planear | X
organizar
Iniciativa X
Aptitud para coordinar grupg X
o individuos
Capacidad para resumir | X
expresar ideas
NIVEL: Estratégico: () Tactico: (x) | Operativo: ()




