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1. RESUMEN

El siguiente documento establece las directrices basicas para la creacion de
una empresa en la industria audiovisual colombiana que produzca contenidos
multimedia y permita a compariias existentes promover sus productos por medio
de la implementacion de una identidad de marca y creaciones audiovisuales
originales.

Se contempla toda la investigaciébn de campo necesaria para asegurar que la
empresa pueda posicionarse en la industria nacional y al mismo tiempo, se
desarrolla el proceso legal con el fin de dar vida a este emprendimiento y tratarle
como algo mas que un proyecto académico.

Abstract

The current document establishes the basic guidelines to build a company in
the Colombian audiovisual industry in order to produce multimedia content and
allow existing businesses to promote their products through original audiovisual
creations.

All the necessary research is contemplated to help the company and place it
in the national industry. At the same time, the legal process is developed in order
to give this idea life and handle it as more than an academic project.
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2. INTRODUCCION

El contenido audiovisual se ha convertido en parte fundamental de cualquier
empresa e influye de manera directa en la representacion de ésta dentro de su
respectivo mercado. Para Luis Herrera Logroio, (2005): “La evolucién de
estrategias virtuales como herramientas para la promocion de medios, han
proliferado considerablemente en el entorno de Internet.” y esto, llevado a
términos de medios audiovisuales, puede verse reflejado en la presencia de los
mismos en casi todas las campafias empresariales actualmente.

Bajo esta premisa, entendiendo que el contenido audiovisual surge de un
trabajo conjunto entre disciplinas como la fotografia, la escritura, la ilustracion,
el cine, entre otras; y con la conviccion de que se puede desarrollar un modelo
de negocio sostenible y préspero entorno a estos elementos; se construye un
equipo de trabajo multidisciplinar para llevar a cabo la creacion y el desarrollo
empresarial de una sociedad enfocada a la publicidad, la generacion de
contenidos y la creacion de una imagen de marca Unica para medianas
empresas y emprendimientos nacientes o estables.

El documento expone la necesidad de una empresa de este tipo, ademas de
un detallado lineamiento para su creacién. Presenta también todo el contexto
que la rodea y cémo cada factor puede presentar retos a solventar. A
continuacion, y a medida que se avance a través del texto, se clarificaran los
pormenores del proceso con el fin de dejar informacion transparente y real
respecto al mismo.

3. FUNDAMENTACION Y DESCRIPCION

Asi como en los siglos XVIII y XIX la revolucién industrial representé un
cambio en la humanidad y en la manera en que las grandes empresas
empezaron a desarrollar sus negocios, la revolucion tecnologica del siglo XXI
estd generando de nuevo un cambio en la vida del hombre. Bien lo dice Jédar
(2010), en su articulo La era digital: nuevos medios, nuevos usuarios y
profesionales: nos dice que “La aproximacion entre Tecnologia y Medios de
Comunicacion de Masas establece un nuevo modelo econdmico, productivo y
social que supone la aparicion de industrias, perfiles profesionales y modelos
economicos hasta ahora desconocidos.”



Lo interesante de esta nueva revolucion es lo rentables, inclusivos y virales
gue pueden volverse sus resultados si se le da un buen uso a las herramientas
que otorga.

Cuando Inglaterra se hacia potencia gracias a sus avances industriales, la
calidad de vida de sus habitantes mejoraba y los grandes empresarios veian
crecer sus negocios en magnitudes impresionantes, todo gracias a la maquinaria
gue se estaba desarrollando. Sin embargo, cada una de estas maquinas estaban
disefiadas para tareas individuales y especificas lo que significaba una inmensa
inversion de dinero si se queria tener un negocio completo e integral en temas
de produccién. Dinero que solo tenian las grandes compafiias y que los bancos
s6lo prestarian a importantes personajes de la época.

Ahora, con la creacidbn de herramientas tecnolégicas a disposicion de
practicamente todos los seres humanos, la revolucién tecnoldgica, o digital si se
prefiere, permite crear, publicar, innovar y al mismo tiempo, acceder a cantidades
casi ilimitadas de ideas, productos, negocios, elementos culturales y cualquier
otro tipo de contenidos a un considerable menor costo que lo que hubiese
significado en los siglos de la Inglaterra industrial.

Sin embargo, aunque las herramientas de la revolucion industrial fuesen de
acceso limitado, adquirirlas tenia la garantia de éxito pues eran objetos cuyo
anico fin era la produccion, no el consumo. Cosa contraria al caso de la época
digital que actualmente ve cémo sus multiples beneficios se desperdician en una
cadena, donde la mayor parte de los usuarios consumen, pero no producen de
manera inteligente.

Habiendo dicho esto, es importante aclarar que aquellos que ven las
herramientas digitales como un modelo de produccién, no siempre le dan el uso
que pretenden. En un mundo donde se puede acceder a cualquier producto
desde mudltiples plataformas y proveedores, el papel que juega el contenido
digital es vital en el sentido publicitario y comercial. Sin embargo, muchos de los
emprendedores que suefian con iniciar un negocio No piensan en esto y no se
dan cuenta en el momento adecuado de la importancia de un buen contenido
digital que acompafie a sus productos o servicios.

De acuerdo con un articulo presentado en el periddico “El Espectador’ a
finales de 2018, la principal razéon por la que la mayoria de las empresas no
superaban los 5 afios de funcionamiento, fue la falta de conocimiento en los



factores de desempefio -entendidos como todo aquello que comprende la
evolucion constante de la empresa-. Aunque la vista del articulo es en temas
mas financieros y administrativos, seria absurdo pensar que la relacion
proveedor-consumidor no hace también parte de estos factores de desempefio;
y seria mas absurdo aun pensar que desde octubre de 2018 hasta estos dias, la
situacién haya cambiado favorablemente.

Para fines de comercio electrénico, las plataformas digitales como YouTube,
Instagram, Facebook, entre otras, tienen dos funciones muy interesantes:
Captaciéon de audiencias y Ventas. Incluso cuando la segunda es una clara
consecuencia de un buen trabajo en la primera, la mayoria de los duefios de
negocio no lo ven asi y se avalancha sobre un plan de ventas que no tiene en
cuenta todo el proceso que implica crear y fidelizar una audiencia por medio de
la generacion de contenidos. Nuevamente, no son conscientes de todos sus
factores de desempefio.

Ademas, en 2020 la tecnologia seguira avanzando y los duefios de negocios
tendran que adaptarse. La coyuntura social causada por la pandemia de Covid-
19, es otro factor que desequilibra los planes de cualquier emprendedor y para
el cual deben estar listos y elaborar planes de contingencia desde la perspectiva
digital. Segun el Observatorio para el seguimiento de la atencion de la
emergencia y reactivacion de Bogota, la crisis econdmica causada por el Covid-
19 es la raz6n de que actualmente en la ciudad, se presente el mayor cierre de
empresas y desaparicion del empleo formal registrado en los ultimos 10 afios.
Por lo tanto, la virtualizacién y la presencia digital se muestran ahora también
como una posible salida a la inminente amenaza econdmica que representa este
virus (2021).

Segun Alejandro Schnarch Kirberg en su libro Marketing de Fidelizacion, el
propésito final de una empresa no ha de ser Unicamente las ventas, sino la
satisfaccion del cliente por medio de estas. Para satisfacer a un cliente es
necesario tener una relacion mucho mas profunda que simplemente la venta de
un bien o servicio; y para que esta relacion sea sana, duraderay rentable, lo mas
importante es identificar con qué tipo de cliente se quiere entablar esta relacion.
Buscar usuarios potenciales, identificar sus gustos y prioridades y asegurarse de
gue sean compatibles con los que la empresa brinda y promueve. Una vez se
haya identificado esta audiencia, se debe llegar a ella, por medio de un contenido
atractivo y de interés (2011).

Dicho contenido ha de tener unas pautas establecidas y enfocadas a llamar,
constantemente, la atencién del usuario y crear relaciones interactivas entre
ambos. De este modo, €l siente que sin tener que pagar por un producto o



servicio, esta recibiendo una experiencia a cambio dentro de la relacion. Una
sensacién de pertenencia o entendimiento por parte de la empresa. Es también
la manera en que la marca se conecta con su audiencia y le demuestra, sin fines
lucrativos, su genuino interés por la satisfaccion las necesidades del consumidor.

Las pautas mencionadas anteriormente, son las que conforman la imagen de
marca, y son absolutamente variables en cada empresa. Sin embargo,
encontrarlas y establecerlas es un trabajo mas complejo de lo que podria
suponerse. Esta imagen es la que refleja el significado de consumir productos
de una marca en especial, es el porqué de las ventas y las relaciones de mercado
entre los potenciales clientes y aquellos que ya son fieles a la marca; y por eso
mismo, es lo mas auténtico que una empresa puede ofrecer (Jiménez, 2011).

Por ejemplo, existen mercados en los que la imagen de marca es lo Unico
auténtico que una empresa puede brindar; pues sus productos y los de su
competencia, cumplen exactamente las mismas funciones, por un precio
bastante parejo, y ya estan posicionados en el mercado. Adidas y Nike, Apple y
Samsung, o Toyota y Volkswagen; todos son competidores en sus respectivos
mercados, y la razdén por la que se diferencian es por la imagen que reflejan y el
tipo de consumidores que han fidelizado; no realmente por su producto. La
percepcion que se tiene de cada una es diferente y es eso lo que realmente
mueve a sus respectivas audiencias. Aunque tener un balance econdmico
positivo, no es un reto para ninguna de estas empresas, para las que hasta ahora
estan naciendo, si representa un inmenso desafio.

Para Miguel Bafios y Teresa Rodriguez, en su libro Imagen de marca y
Product Placement, la imagen de marca se compone de los factores: semantico,
estético y psicoldgico; y estos tres son, en conjunto, los responsables no solo de
la fidelizacion de los clientes, sino también de la promocién de productos o
servicios; y para aquellas empresas que aun no la han identificado, supone una
gran meta a alcanzar, si se pretende conseguir y mantener un puesto en sus
respectivos mercados (2012).

En abril de 2019, Portafolio.com publicé un andlisis del ambiente emprendedor
en Colombia, indicando el favorable panorama que se vive en el pais. Esto
debido a que, de acuerdo al diario economico, el 89% de los colombianos estaria
dispuesto a crear empresas nuevas, incluso sabiendo la desalentadora
expectativa de vida de los negocios en el pais (menos de 5 afios). Sin embargo,
el comun denominador en la razén por la cual estarian dispuestos, pero no lo
hacen, es por falta de herramientas que apoyen e impulsen dichos
emprendimientos.
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Herramientas como: entidades regulatorias, programas de incentivos, talleres
educativos o cualquier otro tipo de actividades que aporten al crecimiento de los
emprendimientos y a su correcto funcionamiento, asi como muchas de estas
herramientas han de estar a cargo del Estado, hay muchas otras que estan a
cargo de la misma comunidad emprendedora que se apoya entre si.

Existen casas compartidas en las que trabajadores independientes son
bienvenidos para compartir un espacio laboral, existen talleres en los que un
emprendedor (quizas artistas) presta servicios a otros emprendedores e incluso
hay entidades que ya se han logrado establecer y que buscan apoyar y dar
beneficios a aquellas que estdn empezando. Asi, se crea una relacion solidaria
y simbiética en la que todos se benefician a la vez que apoyan la empresa de
otro que se encuentra en su mismo lugar. Emprendedores ayudando a
emprendedores (De Vos, 2011).

Teniendo en cuenta el enorme potencial de las plataformas digitales, la
importancia de la imagen de marca para las empresas en proceso de desarrollo
y la falta de herramientas en el panorama emprendedor colombiano; Versus
Visual Solutions (VVS) se presenta, como una iniciativa que brinda soluciones
para estos contratiempos por medio de la creacion de contenido digital y la
identificacion de una imagen corporativa para sus clientes.

Es importante contar con una estructura de negocios que sea rentable y que
permita a VVS conectar de primera mano con sus clientes emprendedores. Para
ello, Alexander Osterwalder y su modelo CANVA, son la mejor manera de
conseguirlo; pues es la misma estructura que la mayoria de los emprendimientos
usan en la actualidad y est4 basada precisamente en la relacion cliente-servidor.
Se explicara mas a fondo en el desarrollo del presente trabajo (2010).

Por ultimo, aunque definitivamente igual de importante a todo lo anterior, crear
un emprendimiento no es cuestién Unicamente de satisfacer la necesidad de un
mercado; se trata también de encontrar un equipo de trabajo apasionado,
consciente de cada reto que se presenta y dispuesto a sobrepasarlos.

Por ello; una asociacién entre dos estudiantes de Comunicacién Audiovisual,
entusiastas del arte y promotores de una cultura econdmica solidaria; es el mejor
camino para asegurar que un proyecto como VVS pueda llevarse a cabo y
mantenerse en funcionamiento de manera sana y rentable. Ademas,
obviamente, de asegurar también la satisfaccion de todo aquel que requiera
estos servicios en determinado momento.



4. OBJETIVO GENERAL

Ejecutar completamente el plan creativo y de desarrollo para una empresa en
la Industria Audiovisual Colombiana encargada de la generacién de contenido
digital y multimedia para empresas del sector deportivo.

Objetivos Especificos:

1. Investigar todos los conceptos y metodologias que puedan ser aplicados
tanto a la creacion de la empresa y su desarrollo, como a las labores especificas
con sus clientes.

2. Obtener claridad sobre el contexto audiovisual colombiano y los procesos
a seguir para la inscripcién de una empresa frente a la Camara de Comercio.

3. Conceptualizar la idea de negocio, el plan de creacién y desarrollo y los
servicios que se prestaran puntualmente.

4. Inscribir correctamente la empresa frente a las autoridades y entes
reguladores colombianos.

5. Aplicar andlisis internos y externos que permitan medir el impacto de lo
gue se planea hacer, y brinden claridad sobre la manera en que la empresa se
desempeniara.

5 JUSTIFICACION

El presente trabajo esta enfocado en la investigacion, de todos los procesos
y metodologias utilizadas en el desarrollo y crecimiento de una empresa, con el
fin de crear una propuesta de valor aplicable a la industria audiovisual y creativa
en Colombia.

En los ultimos afios, la industria audiovisual en Colombia tuvo un crecimiento
positivo. 10.264 empresas dedicadas al sector creativo y de contenido, se
encuentran registradas en el pais (Dinero, 2019), y la Economia Naranja
representa aproximadamente cerca del 3.3% del producto interno bruto del pais
generando 1,1 millones de empleos en varios sectores de la economia,
incluyendo el del café y la mineria (Camara de Comercio de Bogota, 2020). Esto
ha generado que el gobierno ponga sus o0jos sobre esta industria y genere
incentivos para que cada vez mas personas, tanto naturales como juridicas,
hagan parte de esta nueva economia. No obstante, esta constante generacion
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de emprendimiento ha provocado que haya mas unidades productivas y sean
mucho mas competitivas entre ellas.

Gracias a los avances tecnoldgicos, diferentes sectores de la economia, se
han visto en la tarea de reinventarse y adaptarse al uso de las nuevas
tecnologias, como un canal de mercado y posicionamiento de marca. Segun
Mauricio Campillo Orozco, Colombia y el sector productivo esta empezando una
etapa de “produccion inteligente” y resalta que debido a la pandemia “Centenares
de empresarios tenian entre sus aspiraciones probar la venta digital, ya sea a
través de su propia ‘website’ o ‘market place’. Para muchos ya se les cumplio,
porque con el aislamiento obligatorio este paso no es opcional” (El Tiempo,
2020).

La llegada del internet ha provocado una completa revolucion en la manera
en que los diferentes sectores deben llegar a sus clientes, teniendo en cuenta
factores como la inmediatez y la personalizacién. En una sociedad caracterizada
por la necesidad de avance, evolucion, innovacién y desarrollo, las personas se
han convertido en puntos criticos para el crecimiento de las organizaciones, ya
gue no se centran en satisfacer una masa sino a un individuo. Estos, a su vez,
desempefian un papel crucial en la compafia, pues gracias a los cambios
tecnologicos adaptados a la industria, llegar a pequefios nichos de mercado ha
sido posible, lo que permite un mejor reconocimiento de las necesidades y una
manera mucho mas sencilla y puntual de satisfacerlas.

Por lo anterior, la revolucién digital ha llegado como método de salvacion de
varias industrias, entre ellas la industria deportiva. Las academias, clubes
pequefios, emprendedores nacientes entre otros; han optado por el uso de
herramientas digitales para su expansién y crecimiento. Esto se debe a que, con
las estrategias tradicionales, era casi imposible para estos pequefios grupos
empresariales, costearse grandes campafas publicitarias para darse a conocer
y llegar a cada individuo, al que se quiere dirigir su producto o servicio.

Por otro lado, las nuevas plataformas y la produccién de contenido digital han
permitido que, con pequefios presupuestos, estos empresarios puedan ejecutar
un abanico de estrategias publicitarias mas creativas e innovadoras, con mas
alcance vy filtros muchos mas especificos. De esta manera los clientes podran
tener mayor personalizacion de estos productos o servicios y, por lo tanto, un
mejor engagement y vinculacion con lo que estan usando.

Ahora bien, actualmente y a causa de la pandemia por el COVID-19, la
economia global se ha visto obligada a un completo cambio. Las empresas de



diferentes sectores han buscado la manera de reorganizarse y cambiar su forma
de proyectarse; al apostarle al marketing y a la presencia digital de su marca en
diferentes medios. Una de las industrias mas afectadas y con mas cambios ha
sido justamente la deportiva.

El impacto que ha generado la actual pandemia sobre la industria deportiva
ha logrado que este sector tenga una completa adaptacion de su modelo de
negocio, convirtiéndolo en algo completamente virtual, forzando a esta industria
a tener una completa reestructuracion y adaptacion al entorno digital. La
coyuntura actual puede verse como una oportunidad de adaptarse a las nuevas
necesidades del consumidor, un consumidor que empieza a tener un
comportamiento totalmente diferente al que ha tenido durante décadas, donde
los habitos de consumo han cambiado drasticamente.

Los ciudadanos del mundo han incrementado el consumo de internet y
publicidad en canales digitales y redes sociales, o que convierte a estas
plataformas en espacios ideales y una oportunidad para las empresas de
adaptarse a esta nueva forma de vida y empezar a hacer un cambio con miras a
un futuro, donde el mercado y la publicidad digital son una fuente de ingresos
predecible, escalable y sostenible.

De acuerdo con lo anterior, nos proponemos realizar un documento
completamente ejecutable centrado en el desarrollo de una empresa
perteneciente a la industria Audiovisual Colombiana como lo es “Versus Visual
Solutions”, enfocada a la generacion de contenido digital para empresas
ubicadas en el sector deportivo. Para ello, se realizara un proceso investigativo
sobre las estrategias y metodologias base para su desarrollo. Toda la
informacion recolectada sera el fundamento para entender cdmo se mueve el
mercado, con base a las actividades que desarrolla la compafiia. Una vez se
tenga esto claro, se aplicaran una serie de estrategias que involucren los
métodos tradicionales de mercadeo y las nuevas formas de hacer marketing
digital en las empresas. Encontrar un balance de ambas metodologias de
mercadeo facilitara la alineacion con los objetivos implementados.

Ademas, una vez aplicadas internamente, dichas estrategias se ejecutaran
basandose en el analisis interno y externo de otras compafias (clientes),
adaptando a aquellas que estan basadas en el marketing tradicional provocando
gue salgan de la rutina y se renueven en la tendencia.

La manera en que ejecutaremos las estrategias que se describen en el
presente trabajo, sera con el uso de los medios audiovisuales, generando nuevos
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e innovadores contenidos digitales, analizando tendencias de mercado, formas
de diferenciacion y canales de distribucion mas efectivos. Esto con el fin de
ampliar el alcance y permitir que estas empresas tengan la mejor estrategia, una
capaz de adaptarse y actualizarse a las actuales necesidades del mercado.

MARCOS DE REFERENCIA

6. MARCO TEORICO

6.1. Cadena de valor

El concepto de ‘cadena de valor, creado por Michael Porter, en su libro
Ventaja Competitiva; determina si una empresa tiene un costo alto o bajo en
relacion con sus competidores del mismo campo. También, incluye la forma
como se desempefia cada actividad de valor que también determinara la
contribucion a las necesidades del comprador y por lo mismo, a la diferenciacién
(McGrath y Bates, 2015).

Los 5 aspectos a tener en cuenta principalmente en la cadena de valor son:
logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas, y servicios.
En cuanto a la aplicacién del modelo acufiado por Porter, es un proceso de 4
pasos que lleva numerosas subdivisiones en cada uno de los puntos (McGrath y
Bates, 2015).

Para empezar, se debe tener claridad absoluta de cuéles serian las sub-
actividades que la empresa va a brindar, dejando de lado el producto central.
Estas sub-actividades se dividen entre: actividades directas, indirectas y de
aseguramiento de la calidad; donde las dos primeras crean valor por si mismas
o permiten que la actividad principal sea la estrella de la experiencia, y la ultima
asegura los niveles de calidad de las dos anteriores.

Luego de esto, es necesario identificar a qué grupo de apoyo pertenece cada
una de las sub-actividades, para asi tener una construccién horizontal clara de
los puntos de ventaja frente a la competencia. Entiéndase grupos de apoyo como
las diferentes areas de organizacién interna de personal y financiera. Para
complementar el paso anterior, se suma el tercer paso, donde se determinan los
vinculos respectivos con las actividades y su ventaja. Finalmente, una vez
encajadas las piezas, hay que encontrar los espacios donde se puede afadir



valor a lo ya establecido, sin afectar la construccion de vinculos entre estas
(McGrath y Bates, 2015).

Ahora, teniendo en cuenta que Versus Virtual Solutions, es una empresa que
provee el servicio de asesoria de identidad audiovisual, con una cantidad en
principio de personal de microempresa, muchas de las areas de apoyo no
tendrian que ser establecidas desde un principio para el manejo concreto de la
cadena de valor. Aplicando los conceptos mencionados previamente, en la
diagramacion la cadena de valor seria como lo presenta la figura 1.

Figura 1.

Cadena de Valor

Amplio andlisisde la informacion

Andlisis de competidores con respecto al mercado

Alianzas estratégicas con talentode valor

Proveedores
con excelente
relacion
precio-calidad

Organizacién | Estrategiaa
efectiva del futuro
tiempo

oplauaq ap uadie

Elaboracion propia (2020).

Una vez analizadas vehemente las sub-actividades tanto directas como de
aseguramiento de la calidad, podemos encontrar las areas de apoyo que se
basan en aspectos optimizados del proceso creativo-racional, de la creacion de
una estrategia para la identidad grafica.

6.2. Dofa

El concepto DOFA fue provisto por Albert Humphrey en la década de los 60’s
y se refiere a una matriz de analisis, que se utiliza constantemente en las
empresas para evaluar su posicion, sus estrategias o sencillamente una nueva
idea de negocio y, de esta manera, tener bases sélidas para la toma de
decisiones. Se puede utilizar en diferentes contextos y, siempre y cuando sea
una evaluacion subjetiva, funciona y brinda mayor claridad sobre el tema que se
esté analizando (Chapman, 2004).
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En la practica, esta matriz permite a la empresa identificar su nivel de
competitividad y hallar las &reas en las que debe centrar sus esfuerzos para
alcanzar una mejor condicién con respecto al tema que se evalle. Se basa en
cuatro pilares que comprenden un analisis interno y externo del tema a tratar:
Debilidades y Fortalezas (andlisis interno) y Amenazas y Oportunidades
(externo) (Chapman, 2004).

El analisis interno debe ser el mas subjetivo y firme, pero a la vez el mas
extenso, pues es el que permite identificar lo que se debe mejorar, la
responsabilidad directa de la empresa sobre su desempefio actual y qué
estrategias han de implementarse para cambiar aquellas practicas que no la
favorecen. Por otro lado, el andlisis externo puede ser mas puntual en referencia
al entorno de la empresa dentro de su mercado y las condiciones de este que la
puedan favorecer o perjudicar (Chapman, 2004).

Es importante agregar, que gran parte de la informacion necesaria para la
matriz externa del DOFA, se deriva de los resultados obtenidos al revisar las 5
fuerzas de Porter aplicadas a la compafia. Estas fuerzas son los elementos de
un analisis totalmente diferente, pero completamente relacionado, que se
revisara mas adelante en el cuerpo de este proyecto (Chapman, 2004).

Habiendo establecido estos parametros, es aun mas importante tener claridad
en como clasificarlos e identificarlos correctamente. De esta manera, se
garantiza la eficacia de la matriz y se evitan posibles decisiones erradas en
cuanto a estrategias o pasos a seguir dentro de la empresa. La correcta
organizacion de los factores (externos e internos) es vital dentro del analisis
DOFA pues de larelacién entre ellos, es de dénde surgen las nuevas estrategias
y las bases para tomar decisiones o empezar nuevos planes (Chapman, 2004).

Para organizar cada elemento de la matriz correctamente dentro de su
correspondiente factor, es necesario entender que:

° Las Fortalezas no son uUnicamente las habilidades de la empresa
(Recursos Humanos o activos), sino todo aquello que la ponga en ventaja sobre
sus competidores. Puede incluirse desde ubicacion geografica hasta tiempo en
el mercado.

° Las Debilidades no son solamente aquello en que la empresa falla
(produccion, mercadeo, etc.) Puede tratarse también de algo que le falte o le



sobre y esté en sus manos resolver (fallas con proveedores, campafas
publicitarias inconclusas o una mala relacion con sus clientes).

° Las oportunidades se refieren a todo lo que no se ha tenido en cuenta
antes y puede favorecer a la empresa. Al ser un factor externo, la posicion de la
competencia debe ser tenida en cuenta a la hora de analizar dicha parte.

° Las amenazas generalmente se enfocan en los temas gubernamentales
y regulatorios del mercado en que la empresa se mueve. Sin embargo, esto no
representa todo el riesgo que debe tenerse en cuenta.

Una vez se identifican correctamente todos los elementos de cada factor
DOFA, se relacionan entre si para plantear estrategias que impacten
positivamente a la empresa y que utilicen, por ejemplo, las fortalezas para poder
sobrellevar las amenazas y las oportunidades para fortalecer las debilidades
(Chapman, 2004).

6.3. Fuerzas de PORTER

Las fuerzas de Porter analizan el sector financiero desde cinco perspectivas
expuestas por Martin Porter en el siglo XX. Segun el autor, estas cinco fuerzas
son las que exigen en el mercado y le permite a la compafiia tener un mejor
manejo de los recursos para asi superar a la competencia (Herrera, 2018).

En primer lugar, la empresa debe plantear su vision y, posteriormente, hacer
un analisis con base en ella, de esta manera, se podran analizar todos los
aspectos cualitativos y cuantitativos para poder cumplirla. Sin embargo, no es lo
anico a tener en cuenta, también es importante plantear adecuadamente la
mision y los valores por los cuales se regiran (Herrera, 2018).

Porter, antes de plantear sus cinco fuerzas, habla sobre los aspectos a tener
en cuenta, el primero de ellos es el liderazgo de costos, grandes volumenes de
mercancia a costos bajos, para de esta manera lograr ser el mejor frente a la
competencia y atraer al mayor nimero de personas posibles (Pérez, 2011).

Posteriormente, la empresa u organizacion debe buscar la diferenciacion,
buscar el factor Unico es importante para que las personas tengan un concepto
claro sobre la empresa y pueda haber una recordacion de marca para asi
generar una completa fidelizacion del cliente (Pérez, 2011).
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Finalmente, debe haber un claro enfoque de negocio. Tener claro el nicho de
mercado y segmentar la audiencia servira para definir e iniciar con un primer
producto, el cual funcionard mas, que ofrecerlo en muchas cantidades ya que
esto afectara significativamente el desarrollo y los objetivos de la compafia
(Pérez, 2011).

Sumado a todas las estrategias, Porter recomienda que haya una completa
responsabilidad por parte de todas las areas de la compafiia para asi alcanzar
los logros propuestos, manejando correctamente los recursos necesarios y
teniendo en cuenta los insuficientes, de esta manera habra un compromiso por
parte de las areas las cuales colaboraran entre si de manera eficaz (Pérez,
2011).

Las 5 fuerzas de Porter utilizan un modelo de eficiente gestion, haciendo un
analisis completo de la empresa en base a un estudio de la industria y como se
comporta en ese momento, para de esta manera tener un panorama mas amplio
de como evoluciona la empresa con respecto a otras.

Las cinco fuerzas de Porter son:

1. La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores.

2. El poder de negociacién de los diferentes proveedores.

3. Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y con las
personas que lo van a consumir una sola vez.

4. Amenaza de ingresos por productos secundarios.

5. La rivalidad entre los competidores.

Amenaza de nuevos competidores: Como empresa se debe analizar la
cantidad de competencia y de productos similares a los que se ofrece y hacer
una comparacion de como se puede mejorar con base a ellos. Las estrategias
gue se aplicaran se haran de acuerdo con el nivel de competencia (Herrera,
2018).

Si la competencia es alta, las estrategias seran mas fuertes, como
diferenciacion del producto, no buscar ser estandarizados para asi evitar una
guerra de precios con una compafia econémicamente mas fuerte. Ilgualmente,
se pueden implementar nuevas campafnas de mercadeo para atraer a un mayor
namero de compradores y evitar una pérdida de proveedores. Para ello,
debemos tener en cuenta el crecimiento de la industria en el mercado, si esta en



crecimiento, debe hallarse una manera de hacer parte de ella y crecer a la par,
si el crecimiento es rapido la competencia se facilitara, pues habra una mayor
cantidad de clientes a los cuales satisfacer (Herrera, 2018).

Poder de la negociacion de los diferentes proveedores: Los proveedores
tienen un poder y fuerza significativa en el mercado, de ellos dependerd que
tanto se debe pagar por un producto. El poder de los proveedores puede variar,
ya que a menor cantidad de proveedores tendran, mas facilidad de manejo sobre
el precio. Sin embargo, entre mas insumos haya, menos poder tendran los
proveedores pues, se podran encontrar productos sustitutos, cuanto mas facil
sea elegir entre varios, mejores ganancias, generara la companfia (Herrera,
2018).

Poder de negociacion de los clientes: Esta fuerza busca analizar, como se
debe llevar a cabo la relacion con los clientes y su relacion con la compra
realizada, para ello la empresa debe hacer un andlisis de la capacidad que tienen
los compradores para generar una baja en los precios de los productos, si los
compradores cuentan con una buena organizacion, informacion pertinente con
respecto a precios, y estandarizacion de productos pueden afectar
significativamente el desempefio de la compafiia en el mercado (Herrera, 2018).

Amenaza por ingresos secundarios: Hace referencia a la capacidad que
tienen los clientes de tomar mi producto y hacer uno muy similar, un producto
sustituible generara baja rentabilidad (Herrera, 2018).

Rivalidad entre competidores: Busca enfocarse en la capacidad que tienen
nuevas personas de ingresar al mercado, la competencia puede entrar
facilmente y debilitar la posicion de la compafia, hay que buscar esa
diferenciacion, pues siempre, habra rivales en el sector (Herrera, 2018).

También hay algunas variables que pueden afectar significativamente el
resultado de un andlisis basado en las 5 fuerzas de Porter, entre ellos estan:

° La economia de escalas, esto quiere decir que se debe alcanzar
volimenes o6ptimos de produccion reduciendo los costos para generar un
equilibrio positivo (Herrera, 2018).
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° La diferenciacion de productos. El posicionamiento de un producto o
servicio es indispensable para el crecimiento de una empresa ya que esto
generard que su valor incremente y sea visto con mejores 0jos por los
consumidores e inversionistas dado el caso (Herrera, 2018).

° Las inversiones de capital. En caso de problemas o una ampliacion de la
compainiia se puede optar por una inyeccion de capital a cambio de un porcentaje
de la misma. Esta inyeccion de capital puede ser invertida en mejoras tanto de
producto como internamente para la empresa (Herrera, 2018).

° Desventaja de costos. Esto jugara a favor de la compafia, a medida que
la produccién aumenta y los costos de esta bajan, podemos ofrecer un producto
a un precio 6ptimo dificil de alcanzar por la competencia al tener costos mas
elevados (Herrera, 2018).

6.4 PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta estratégica usada por las empresas
para poder analizar todo el panorama macroeconémico en el pais que se
encuentra. Gracias a estas herramientas, se puede tener una idea clara sobre el
ambiente externo que rodea la empresa; para, de esta manera, desarrollar
estrategias sostenibles que estén soportadas para contrarrestar riesgos externos
actuales y en escenarios futuros (Chapman, 2004).

El analisis esta estructurado en seis diferentes categorias que componen su
nombre PESTEL: politico, econémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.
Dado al dinamismo que se ha presentado a raiz de la aparicibn de las
computadoras, el analisis PESTEL solventd la carencia que tiene el analisis de
los estudios de Porter con la tecnologia, pues tener una computadora en casa,
era impensable durante la época de los 80. En el mismo orden de ideas, el flujo
de informacién que adquirieron las empresas ayud6 a que el comercio se
agudizara, entrando en vigor una gran cantidad de tratados de libre comercio
gue impacta constantemente el analisis macroecondmico al que se ven
sometidos las diferentes industrias (Chapman, 2004).

Es importante entender que este andlisis es parte de la columna vertebral de
la compaiiia, ya que su actualizacion constante generara un correcto desarrollo
de la gestion estratégica, que no solo afecta y define los caminos de una
empresa, también permite el correcto desarrollo de los objetivos y estrategias
gue se buscan implementar. Si se hace un correcto desarrollo de este analisis
se lograra ejecutar con éxito cualquier estrategia (Torres, 2019).



Para entrar en detalle sobre el analisis PESTEL, se debe hacer el analisis de
los siguientes factores:

. Politico: Este punto analiza las decisiones politicas de los gobiernos. Se
busca tener un detalle de la estabilidad de las politicas de un pais a través de los
cambios de gobierno. Este factor afecta directamente las decisiones y rumbo de
una compainiia, e incluso, puede afectar directamente toda la industria en la que
se encuentra ubicada. La politica de comercio exterior, las politicas de
impuestos, las leyes laborales y las restricciones al comercio, las politicas
fiscales, entre otras, son so6lo algunos ejemplos de las decisiones
gubernamentales que pueden hacer cambiar el sector econémico de la
compainiia.

. Econdmico: Se evalian los cambios econdmicos, que pueden afectar
todas las finanzas y planeaciones que rodean la compafiia, con afectaciones a
largo plazo. La tasa de crecimiento del pais, la tasa de interés que manejan los
bancos, la tasa de cambio del pais, la moneda y la valorizacién de esta, la tasa
de inflacion, el ingreso per capita de sus ciudadanos, y la tasa de desempleo.
Dependiendo de la industria hay que ver en qué medida la inversion extranjera
llega a afectar el desarrollo de la compaifiia.

. Social: Se investiga sobre el crecimiento de la poblacion, la distribucién o
la pirdAmide poblacional, las actitudes estudiantiles de la poblacion, las tasas de
delincuencia, la concientizacion sobre la salud, los estilos de vida, y las barreras
culturales.

. Tecnologico: Uno de los sectores mas importantes en la actualidad y
punto clave de este documento. El sector de la tecnologia y la innovacion puede
afectar las formas de produccion y operaciones de la empresa de manera
favorable y desfavorable. Incentivos tecnoldgicos que da el gobierno, subsidios
a la innovacién y el nivel de ésta, nivel de automatizacién, nivel de investigacion
y desarrollo de las empresas, cambios tecnoldgicos de la industria, y conciencia
a la tecnologia pueden afectar la capacidad de desarrollo que posee un mercado.

. Ecoldgico: Aqui se busca entender el comportamiento del medio ambiente
en el cual se encuentra situada la compafia. Entre los aspectos a tener en
cuenta esta el clima, politicas ambientales, cambios climaticos, presiones de la
ONG’S.
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. Legal: Las leyes y su funcionamiento de acuerdo al pais donde se
encuentre situada la compafia puede variar desde su fundacion hasta el modelo
de operaciones que decida manejar. Entre algunos aspectos a tener en cuenta
se destacan las leyes de discriminacién, leyes antimonopolios, leyes de empleo,
proteccion al consumidor, patentes y proteccion a los derechos de autor, salud y
leyes de seguridad.

Debido a las recientes guerras comerciales que han tenido lugar en los ultimos
dos afios, es necesario hacer este analisis PESTEL anualmente, pues el mundo
estd cambiando su rumbo constantemente, y poder entender las repercusiones
que tienen las acciones de las economias en el panorama global, es de suma
importancia para poder crear estrategias sostenibles.

6.5. Canva

La matriz Canva, es el término acoplado a una estructura que los autores
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur explican en su libro “Generacion de
modelos de negocio” de 2011, la cual expone nueve pilares basicos para el buen
funcionamiento de un negocio -cualquiera sea su industria- y los procesos clave
para modernizar y hacer mas efectivas todas las etapas del mismo.

Dentro del libro, se describe todo el proceso para el andlisis o la generacion
de modelos de negocio a partir de un concepto que los autores definen como
“Lienzo del modelo de negocios”. Este se refiere a la manera de abordar los
nueve modulos que comprenden a una empresa (segun el modelo de los
autores) e identificar qué temas se tratan puntualmente en cada uno de ellos. De
esta manera, se logra hacer cierto tipo de “anteproyecto” y revisar la viabilidad
de una idea de negocio (Osterwalder y Pigneur, 2010).

Los nueve pilares 0 moédulos descritos son: 1) Segmentos de mercado, 2)
Propuestas de Valor, 3) Canales, 4) Relaciones con los clientes, 5) Fuentes de
ingresos, 6) Recursos clave, 7) Actividades clave, 8) Asociaciones clave y 9)
Estructuras de costos; y funcionan como un engranaje que activa otro de manera
que, al esclarecer el primer médulo, se puede hacer una idea respecto al
siguiente, y asi hasta completarlos todos. Para explicarlos, se pueden crear
ciertas preguntas en funcién de las cuales cada pilar responde (Osterwalder y
Pigneur, 2010).



1. Segmentos de mercado: ¢Cuédles son nuestros clientes mas
importantes?

Hace referencia a aquella parte del mercado a la que los servicios prestados
le seran de utilidad. Pueden ser masivos o0 muy sesgados, dependiendo del
producto o servicio que la empresa ofrece (Osterwalder y Pigneur, 2010).

2. Propuestas de valor: ¢Qué problemas de nuestros clientes
ayudamos a resolver?

Es el conjunto de necesidades del cliente al cual el bien o servicio brinda
solucion. Al igual que el primer punto, puede ser tan especifico o general como
el cliente lo requiera. Ademas, pueden también ser valores cuantitativos o
cualitativos para el segmento de mercado (Osterwalder y Pigneur, 2010).

3. Canales: ¢Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

Los canales hacen referencia a las vias de comunicacién que la empresa
utiliza para llegar a sus clientes y mantener comunicacién con ellos. Pueden ser
directos, indirectos, propios o de un socio; y se dividen en fases dependiendo del
momento comunicativo en el que se encuentre el mensaje que se transmite
(Osterwalder y Pigneur, 2010).

4. Relaciones con los clientes: ¢(Qué tipo de relaciones hemos
establecido?

La relacién con el cliente es una parte vital del sostenimiento de la empresa.
Puede ser personal o automatica, asimismo, estas dos pueden coexistir si es lo
que la compafiia busca (Osterwalder y Pigneur, 2010).

5. Fuentes de ingresos: ¢Por qué valor estan dispuestos a pagar
nuestros clientes?

La fuente de ingreso, es la manera en que una empresa crea su movimiento
econdémico. Se necesita identificar la propuesta de valor mas rentable, adecuar
el costo con el que los clientes estén de acuerdo y concretar la manera en que
se pagara (pago Unico, suscripcion, pago por servicio, etc.) (Osterwalder y
Pigneur, 2010).

6. Recursos clave: ¢Qué recursos clave requieren los pilares
anteriormente descritos para ser efectivos?
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De acuerdo con Osterwalder y Pigneur, (2010). “Son todos aquellos
esfuerzos, que se requieren aplicar para que las propuestas de valor, los
canales, las relaciones con los clientes y las fuentes de ingreso sean practicas.
Pueden abarcar los recursos humanos, econémicos o fisicos”

7. Actividades clave: ¢Qué actividades clave requieren los pilares
anteriormente descritos para ser efectivos?

Las actividades clave comprenden todas las acciones vitales que deben ser
recurrentes y eficientes para el desarrollo del negocio. Abarcan desde la
produccién del bien o servicio, hasta la manutencion del mismo o las plataformas
gue a él se relacionen (Osterwalder y Pigneur, 2010).

8. Asociaciones clave: ¢Quiénes son nuestros socios?

Describe la interaccion que se tiene con proveedores, distribuidores o
colaboradores y la utilidad que cada uno de ellos presenta para el negocio.
También, detalla aquellas actividades que no puede llevar a cabo la empresa y
para las cuales necesita asociarse con un tercero. Siempre existen motivos de
asociacion, por lo cual hay que distinguirlos de antemano (Osterwalder y Pigneur,
2010).

9. Estructuras de costos: ¢Cuéles son los costes mas importantes
inherentes a nuestro modelo de negocios?

Debe revisarse detalladamente aquellas estructuras que sean elevadas y su
relacion con la propuesta de valor y las fuentes de ingresos. También, una buena
estructura de costos comprende el valor de cada una de las asociaciones,
actividades y recursos clave y su rentabilidad para el negocio (Osterwalder y
Pigneur, 2010).

El lienzo del negocio, no solo permite hacerse una idea de como funcionara
el proyecto, sino también es util para identificar oportunidades de mejora
plasmadas desde la teoria y evitar asi cometer ciertos errores en la préactica.
Ademas, es un modelo simple lo cual disminuye el tiempo que se gasta en dichos
procesos (Osterwalder y Pigneur, 2010).

En conclusion, el lienzo para Generacion de modelos de negocio, es aplicable
a cualquier idea de negocio nueva o existente, ademas de la posicion referente
que ha tomado en los ultimos afios que ha permitido a los emprendimientos
recientes aplicar toda su estructura e iniciar un camino guiado desde los



cimientos hasta el posicionamiento que estos buscan (Osterwalder y Pigneur,
2010).

6.6 Océano Azul y Océano Rojo

Un Canva Estratégico es un diagrama lineal que muestra los principales
factores de competencia que tienen las industrias. Ademas, muestra el
rendimiento de la comparfiia en esos factores de competencia contrastados con
sus competidores directos en la industria (Hollensen, 2017).

Para poder realizar el grafico lineal del Canva estratégico, se debe iniciar
generando una tabla la cual se dividir4 en dos ejes. En uno de los ejes se ubica
la empresa con sus principales competidores, en el otro eje se enumeran las
principales variables o factores de competencia en la industria (Hollensen, 2017).

Seguido a esto, se deben dar valores de 1 a 10 a cada una de las variables,
en donde el valor dado es la percepcién de qué tan bien o mal se ha
desempefiado la empresa en dicha variable (Hollensen, 2017).

Posteriormente, la tabla de datos planteada se debe graficar mediante un
diagrama lineal. El andlisis de este diagrama se centra en encontrar aquellos
puntos con un alto trafico de competitividad y aquellos otros en donde sélo uno
u otro pocos lideren claramente esa variable de competencia frente a los demas
(Hollensen, 2017).

Los puntos de alto trafico son conocidos en mercadeo como Océano Rojo,
definido como “dura competencia cara a cara en las industrias maduras, a
menudo no da lugar mas que un sangriento Océano Rojo de rivales que luchan
por un fondo de beneficios cada vez mas reducido”. En otras palabras, el Océano
Rojo es donde mas tienden a competir las empresas de una industria sin dejar
un claro ganador, por ejemplo: precio, calidad, servicio al cliente, entre otros
(Hollensen, 2017).

Por otro lado, el Océano Azul son aquellos factores de competencia en donde
una compafia compite con una o ninguna compairiia por completo. El objetivo es
poder explotar una variable o factor de competencia que tenga relacién con estos
Océanos Azules. El Océano Azul también es definido “como el mercado no
atendido, en el que los competidores, aun no estan estructurados y el mercado
es relativamente desconocido. Aqui se trata de evitar la competencia directa”
(Hollensen, 2017).
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En otras palabras, el Océano Azul hace referencia a un espacio en el mercado
el cual no es disputado por la competencia y en donde se crea una oportunidad
de apertura a nuevos mercados los cuales generaran el valor diferenciador de la
compafiia con respecto a sus competidores.

6.7. Marketing digital

Marketing hace referencia a la mercadotecnia y ese conjunto de acciones que
giran en torno a un mercado, el estudio del mismo y de los consumidores. Del
mismo modo, es un analisis de la gestion comercial de la compaifiia para de esta
manera atraer y fidelizar clientes de acuerdo a sus necesidades (Valdés, 2017).

El Marketing digital son todas estas herramientas llevadas a un &mbito online
haciendo uso de nuevas tecnologias y adaptandose a los nuevos objetivos de la
mercadotecnia, uno de estos objetivos, es estudiar las técnicas y estrategias
desarrolladas en internet para publicitar y vender productos y servicios. Sin
embargo, contrario a lo que es el marketing tradicional, el marketing digital
introduce y usa la analitica web, la cual se encarga de toda la recoleccién de
datos que permitirdn analizar si la campafia implementada esta siendo efectiva
y por qué, pues cada movimiento lleva a cabo en la red deja un rastro e
interpretacion de la interaccion del consumidor con la informacion con la que esta
interactuando en el momento (Valdés, 2017).

Web y Marketing 3.0y su evolucién

La base de todo este avance en torno al Marketing digital data de la evolucién
de la web. En sus inicios la web 1.0 fue la base de lo que hoy en dia se conoce
como como web 3.0, dicha base constaba de elementos simples como
construccion de web estatica a base de HTML, utilizada principalmente para
lectura de anuncios y adquisicion de informacion.

Posteriormente, la web evolucioné a la 2.0 volviendo mas dinamica la
participacion del usuario, permitiendo que este pudiera reproducir y escuchar
videos, audios e imagenes. Finalmente, la evolucion lleg6 a la web 3.0, en donde
el usuario ya no solo participa sino interactta directamente con el contenido que
esta presenciando, por lo cual ahora se ha facilitado el analisis de consumo y re-
marketing, lo que quiere decir que hay una retroalimentacion por parte de la
audiencia y asi se pueden adaptar con mas facilidad campafias publicitarias con
base a un target especifico, es decir, si una persona en especifico busca
cualquier tema las cookies cumpliran la funcién de organizar esa informacion y
empezar a elaborar publicidad de acuerdo a sus busquedas.



Debido a esta evolucion, la manera de llegar a los clientes también ha
evolucionado, este tipo de tecnologia no busca solo vender un producto sino
vender una experiencia. En las tecnologias anteriores el objetivo principal se
basaba en ofrecer un servicio y satisfacer una necesidad, actualmente hay una
interaccion directa con el cliente donde su retroalimentacion y reaccion ayudara
al mejoramiento y personalizacion de los productos y servicios ofrecidos por la
companiia, pues ya no basta con satisfacer deseos sino se debe superar las
expectativas dando mas de lo que se puede ofrecer.

El alcance que ha tenido esta revolucion digital ha sido gracias a la facilidad
y accesibilidad de los medios interactivos digitales, permitiendo una
comunicacién multidireccional con los clientes por el facil alcance que tenemos
con ellos.

Ventajas del marketing digital

- Reduccion de costos: ElI marketing digital actualmente utiliza diferentes
herramientas que son de mas facil alcance e incluso mas amigables con el medio
ambiente, pues no es necesario cambiar constantemente el medio, sino que este
puede ser reutilizable, los contenidos pueden prevalecer y tener algunas
variaciones sin necesidad de cambiar por completo el mensaje, lo que constituye
una ventaja para toda empresa.

- Mayor cubrimiento de audiencias: Es méas sencillo llegar a més usuarios,
pues puede haber un contacto directo con ellos a través de la web, ofreciendo
un catalogo de productos y generando inmediatez a bajo costo tanto como para
el cliente como para la empresa.

- Mayor interaccién con el cliente: Uno de los aspectos mas importantes es
la opinion de los usuarios y clientes pues a partir de esto habra una
retroalimentacion que servira para planes de mejora de los productos y servicios.

- Las estrategias usadas son cuantificables: La analitica web permite que
haya unas estadisticas mas exactas y unas interacciones mas medibles para
saber si se han obtenido resultados o se deben hacer mejoras.
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- Mejora en la recordacion de marca: Esto permitira facilitar la captacion y
fidelizacion de clientes.

Las 4 Fs del marketing

Paul Fleming, experto en marketing digital hace una traduccion de las 4p del
marketing tradicional y las transforma en las 4f del marketing digital. Son las
siguientes:

Flujo: Es la forma de interaccion que tiene el producto con el cliente, si dicho
producto le ofrece al cliente una experiencia generara un valor afiadido.

Funcionalidad: Contenido de calidad y adecuado a las personas, este item
busca en la forma en que se dara el contenido a los usuarios de tal manera que
la navegabilidad y usabilidad sea lo méas sencilla posible.

Feedback: La retroalimentacion por parte de los usuarios permite hacer un
analisis mas detallado de sus necesidades y su experiencia, de esta manera se
busca la mejora de los productos o servicios y permitira que el cliente tenga una
mejor experiencia.

Fidelizacion: Por dltimo, es importante hacer que el cliente se sienta
identificado con el producto o servicio para que la compafiia demuestre un
completo interés en sus necesidades, esto permitira que haya un mejor feedback
a través de un intercambio de opiniones y sugerencias, por plataformas digitales
y generard atraer nuevos clientes potenciales.

Plan de marketing digital

Antes de iniciar cualquier proyecto relacionado con el marketing digital se
debe desarrollar un plan que respalde todas las ideas que se estan exponiendo,
este plan debe contener los objetivos y la planificacion del como se ejecutaran
las acciones que se llevaran a cabo. Para ello es necesario tener una completa
preparacion y un documento que contenga toda la informacion necesaria para
alcanzar los objetivos, siendo lo mas especificos posibles para, de esta manera,
tener una orientacion clara.



Etapas del Plan de Marketing Digital

Las etapas de un plan de marketing pueden variar dependiendo de la
compaiiia. Sin embargo, las 5 etapas mas comunes son:

Andlisis Interno: como se suele hacer tradicionalmente, se debe realizar un
analisis interno y externo que nos permita conocer mas sobre el entorno y como
juega a nuestro favor o en nuestra contra. Se pueden hacer andlisis comunes
como el FODA, Pestel, entre otros. Es necesario tener en cuenta todos los
factores que influyan en el proceso y mejoramiento de la empresa.

Estudio de la compafiia a nivel digital: adicionalmente, es importante detectar
en qué situacion se encuentra la compairiia a nivel interno y a nivel digital:

° Sitio web

° Publicaciones y plataformas

° SEO- Posicionamiento de la pagina en un sitio web

° Redes sociales: Contenido novedoso e indice de participacion, asi como

el perfil y la experiencia de la persona que administra las redes sociales.

° Analizar internamente las estadisticas, si el contenido genera una buena
apariencia y atraccion con los clientes.

° Publicidad digital en términos de una inversién adecuada de pauta en
diferentes canales y administracion adecuada del contenido.

° Analitica web, es decir el trafico de visitas en nuestros sitios web, tiempo
de permanencia y navegacion.

Andlisis externo: La compafia debe tener total claridad del sector en el que
se encuentra y si el mercado se encuentra en un punto maduro o emergente. Lo
anterior determinara las acciones deben ser tomadas para asi seleccionar un
publico objetivo, los perfiles y la estrategia y plataforma que se adapta mas a
ellos. Luego se llevara a cabo el desarrollo del perfil del publico objetivo o cliente
seleccionado previamente en funcion a sus necesidades, intereses, etc.

Una vez se tenga claro el perfil del cliente, al que se busca llegar por medio
de la estrategia digital; se debe tener en cuenta también la competencia y como
se han movido en el mercado digital, entender las estrategias usadas, adaptarlas
y lograr mejorar los procesos que ya han usado.
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Objetivos: los objetivos a desarrollar en el plan de Marketing Digital deben ser
alcanzables, completos y especificos, y su plazo de cumplimiento debe fijarse
minimo a 6 meses y maximo 12 meses, dependera mucho de la situacion digital
actual y de los recursos humanos con los que cuente la compafiia. Lo anterior
busca que los resultados proporcionan objetivos medibles y temporales, para de
esta manera actualizar constantemente la estrategia digital y el alcance que
busca tener la compaifiia en dicho sector econémico.

6.7 Estrategias del marketing digital

Todo plan de Marketing Digital requerira de ciertas estrategias que pueden
potencializar un producto o servicio de manera online logrando tener un alcance
mas amplio.

Actualmente existe un amplio abanico de estrategias que pueden ser
implementadas por las compafias para su crecimiento digital. Sin embargo, a
continuacion, nos centraremos en aquellas estrategias que son utilizadas con
mas frecuencia a 2021 y las cuales requieren de una implementacién y analisis
mas profundo y efectivo.

Inbound marketing

En concepto fue creado en 2005 por Brian Halligan y Darmesh Shah, como
una estrategia que atrae al cliente de manera natural hacia un producto en
especifico sin causar interrupciones. Del mismo modo, busca facilitar la manera
en que la compaiiia llevara a cabo sus flujos de trabajo, incluyendo los objetivos:
cémo incrementar el nUmero de personas gue visitan el sitio web de la compaiiia,
posteriormente conseguir que estas personas se conviertan en canales de
contacto para la compaiiia, es decir, que haya un intercambio de informacion
constante sobre los productos y finalmente, lograr enganchar a esta persona
para que se convierta en un cliente.

Para atraer al cliente potencial se usan las siguientes estrategias principales:

° Atraccion: Pueden llegar a través de marketing de contenido, redes
sociales, email marketing, video marketing, SEO, entre otros. En cualquiera de
los canales mencionados se debe brindar al cliente potencial los objetivos de la
companiia e ideas que estén relacionadas con sus gustos y creencias para asi,



aumentar el trafico y la interaccion llevandolos a adquirir mas informacion al
respecto.

° Convertir: Una vez atraidos a visitar el sitio web principal de la compafiia
empezara la conversion del cliente. Ofrecer productos de calidad llamando su
atencién a determinadas acciones que lograran la adquisicién de informacion del
cliente o del producto especificamente, con la recoleccion de esta informacion la
empresa empezara a crear su base de datos con clientes potenciales.

° Automatizacion del marketing: Estos clientes potenciales y visitantes
virtuales se han convertido en Leads, personas registradas en las bases de datos
de la compaifiia, las cuales seran fidelizadas a través del Lead Nurturing.

El Lead Nurturing es una técnica usada, para nutrir la relacion con los clientes a
través de técnicas automatizadas, que pueden variar en funcion de sus
caracteristicas, llegando a ellos por medio de correos automatizados, chatbots,
re-targeting y listas dinamicas. A través de una investigacion de sus gustos y
necesidades se llevara al usuario al cierre final de la compra.

° Fidelizacion del cliente: Al finalizar este proceso el objetivo final es
fidelizar al cliente, el cual, por medio de su experiencia atraera a mas clientes,
esto convierte a estos clientes fidelizados en promotores de la marca los cuales
pueden compartir su experiencia por los distintos canales virtuales, ya sea redes
sociales, blogs, entre otros. Lo anterior permite que haya un testeo A/B, es decir,
el analisis de una campafia frente a otra campafia y sus beneficios y falencias.

° Andlisis final: Posterior a este proceso, se debe hacer una medicion de
las acciones realizadas, para definir el éxito que ha tenido las estrategias
aplicadas, esto es permitido una vez mas por la analitica web y toda la
informacion que nos brinda sobre la interaccion de los usuarios con la
informacion brindada.

Marketing de Contenido

Es una técnica centrada en la creacion y correcta distribucién de un contenido
orientado a un publico objetivo, de tal manera que se sientan atraidos hacia el
producto o servicio que se les esta presentado y una vez alli iniciar todo el
proceso de fidelizacion del cliente. Esta técnica es importante ya que gracias a
ella se generara contenido de calidad que logre cumplir los objetivos de la
compaifiia.

Entre los beneficios del Marketing de Contenidos estan:

° Aumento del trafico en la web: la busqueda de contenido se ve aumentada
mas por calidad que por cantidad. El usuario final agradecera todo aquel
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contenido con el que se sienta identificado y con el cual logre tener mayor
relacion e interaccion.

° Diferenciacibn de marca: Un buen contenido genera confianza y
credibilidad, por lo que estos valores ayudan a que haya una diferenciacion de
la marca, la cual se caracteriza por ser muy precisa, al satisfacer las necesidades
de sus clientes.

° Genera LEADS: Si el contenido atrae y genera la confianza necesaria, los
clientes potenciales pueden brindarnos de manera mas sencilla informacion
sobre ellos.

° Mejora de posicionamiento.

° Fideliza a los clientes.

Analitica web y SEO - SEM:

Analitica web: La analitica web es una estrategia de recopilacion de datos
del sitio web creado por la compafiia. Con base a esta recopilacion de datos se
pueden tomar decisiones de mejora del sitio (IG, 2017).

Antes de iniciar con un andlisis de la informacién recopilada en el sitio web es
importante plantear unos objetivos, saber qué se busca conseguir con la web
para asi definir de una mejor manera los planes de mejora (IG, 2017).

Los objetivos principales en la analitica web deberan centrarse a nivel de
negocio y a nivel del cliente, definir qué quiere la compafiia y definir como hara
la navegacion de la pagina web mucho mas personalizada para sus usuarios (IG,
2017).

Una vez estén definidos estos objetivos pasaran a convertirse en KPIs, Key
Performance Indicators o Indicadores Clave de Desempefio. Algunos de los mas
usados son los siguientes:

° Trafico natural del usuario en la pagina.

° Cantidad de visitas o clicks que hace el usuario sobre los anuncios SEM.
° Cantidad de busquedas que realiza en el sitio web.

° Cuantas y cuales son las palabras clave que mas usan los usuarios, en lo
posible tener una lista de 10 palabras clave.

° Palabras clave potenciales para atraer usuarios.



° Paginas indexadas de Google.
° Ranking de posicionamiento del sitio web en Google.

Posteriormente, se hara todo el analisis del movimiento del sitio web a través
de implementacion de cédigos de analitica, la compafiia puede hacer uso de
algunas herramientas virtuales como Google Analytics, o puede crear su propio
codigo fuente que le ayudara a tener informacibn mucho mas privilegiada y
precisa de su sitio web. Con el apoyo de estas herramientas se llevara a cabo el
analisis y la recopilacion de los datos que se obtienen de los codigos
programados (IG, 2017).

Para este analisis se aplica el tiempo definido en los objetivos, durante el cual
se desea hacer un andlisis de la web y de esta manera obtener un volumen de
datos que demuestren lo que sucede en la pagina y gracias a la recopilacion de
esta informacién podremos ver qué es lo mas comudn que hacen los usuarios en
el sitio web, qué falencias tiene y opciones de mejora para que su navegabilidad
sea mas personalizada y se incremente el trafico con el fin de cumplir los
objetivos (IG, 2017).

SEO: SEO, son las siglas de “Search Engine Optimization”, es decir,
“Optimizacion para Motores de Busqueda”, esta practica consiste en mejorar el
posicionamiento de nuestro sitio web a través de Internet. Para mejorar este
posicionamiento varia segun los algoritmos que el sitio web muestre a los
navegadores, de tal manera que sea considerado Optimo para su muestra (IG,
2017).

Los 4 factores mas importantes son:

° La autoridad de dominio: una web con mas autoridad es aquella que
genera mas trafico de visitas y también logra mas enlaces entrantes. Esto
conduce a, que ante los navegadores la pagina sea de confianza y autoridad (IG,
2017).

° Relevancia de contenido: es una relacion busqueda contenido, es decir,
los usuarios entran en blsqueda de informacion, si el contenido es pertinente y
atiende las necesidades del usuario este valorara la pagina de manera positiva
mejorando su posicionamiento (IG, 2017).
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° Enlaces entrantes: el trafico de la pagina web serd valorado por los
motores de busqueda. Entre mas enlaces entrantes tenga un sitio web en los
motores de busqueda, mayor sera su movimiento y ocupara los primeros lugares
al ser buscada (IG, 2017).

° Calidad de la web: los motores de bldsqueda consideran importantes una
pagina de buena calidad, que sea facil de usar, navegable y de carga rapida (IG,
2017).

Para aplicar el SEO en una pagina web es importante hacer ciertas mejoras
al interior de la pagina en cuanto a su usabilidad y navegabilidad, con el fin de
mejorar el posicionamiento y la experiencia del usuario. Es importante seguir
estos puntos:

1. Calidad de la web: es importante tener una pagina web innovadora, con
caracteristicas modernas y funcionales. Para mejorar la calidad de la web se
requiere:

a. Tiempo de carga de la pagina: evitar que el tiempo de carga sea de un
rango de 2 a 4 segundos.

b. Optimizacion de imagenes: se recomienda hacer uso de imagenes con
poco peso y en general con etiquetas que los navegadores registren como
buenas.

C. Titulos de las entradas: es una manera de organizar los elementos que
se encontraran en la pagina web, en este caso para los titulos es recomendable
usar la etiqueta H1.

d. El sitio web debe tener un sitemap: esto permitira a los motores de
busqueda conocer la ubicacion y estructuracion del sitio web, puede hacerse por
medio de herramientas online.

e. Disefio limpio y amigable: sera valorado el disefio web de tu pagina con
base a su usabilidad, contenidos limpios y que estén alineados con los objetivos
de busqueda de los usuarios.

f. Disefo responsive: el disefio web debe ser adaptable a varios dispositivos
(1G, 2017).



SEM: “Search Engine Marketing o Marketing en Motores de Busqueda”,
consiste en una forma de posicionamiento web en los motores de bdsqueda. En
el SEO se hace un posicionamiento organico del sitio web, es decir, factores que
pueden manipularse desde la creacion del sitio web hasta el mantenimiento del
mismo, por el contrario, el SEM hace referencia a todos los enlaces que puede
pagar el sitio web para mejorar su posicionamiento (SCP, 2017).

La base del SEM es que a través del pago a diferentes empresas que se
encargan de mejorar la visibilidad del sitio web, uno de los ejemplos mas claros
es Google Adwords, estas plataformas ofrecen un amplio portafolio de funciones
y herramientas clave a las que se pueden acceder por medio del pago, y las
cuales garantizan un mayor trafico de visitas en el sitio web (SCP, 2017).

Entre algunas de las ventajas del SEM a diferencia del posicionamiento
organico SEO es que puede potencializar la velocidad con la que un proyecto o
empresa puede posicionarse en los motores de busqueda ya que se generan
mejores optimizaciones, conversiones y métricas mas exactas y un mayor
alcance (SCP, 2017).

Publicidad Digital

La publicidad digital es la aplicacibn de la mercadotecnia y todas las
estrategias de publicidad tradicional en los medios digitales. Este tipo de
publicidad es utilizada por medio de Internet para que las empresas puedan
llegar a sus consumidores a través de sus dispositivos inteligentes. Este tipo de
publicidad ofrece algunas ventajas respecto a la tradicional ya que cuenta con
un mayor alcance y es menos invasiva.

Algunas formas de hacer publicidad digital incluyen: email marketing,
mercadeo en buscadores web (SEM), publicidad en redes sociales, banners
digitales y publicidad movil.

Formatos de publicidad digital:

° Display tradicional: Es aquella publicidad que hace uso de los elementos
graficos y es mas conocida por los banners digitales. Pueden ser estaticos
(piezas fijas) o animados (videos o gifs).

° Publicidad en buscadores: Este tipo de publicidad son enlaces
patrocinados que se ubican en las esquinas o cabeceras de la web para redirigir
al productor que se busca distribuir.
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° Video Display: Son anuncios en video que se asignan a otro contenido de
video. La mayoria se distribuyen en YouTube o en la Red de Display de Google.
° Text link: Mas conocidos como hipervinculos, se asignan a un contenido
tipo blog o revista.

° E-mail marketing: Es un modelo de publicidad que consiste en enviar
correos publicitarios y personalizados a aquellas personas o suscriptores
incluidos en una base de datos que hayan ingresado su informacion en nuestro
sitio web, pueden incluirse en el mensaje otro tipo de publicidad como videos o
banners.

° Mobile: Consiste en la adaptacién de los formatos ya mencionados
(Banners, videos botones de accion, etc.), los cuales son completamente
adaptables a teléfonos méviles.

° Publicidad en redes sociales: Las actuales redes sociales cuentan con
diferentes formatos y tipos de camparias publicitarias.

Marketing en Social Media

El marketing en las redes sociales es un tipo de estrategia que utiliza
herramientas de mercadeo y, como canales de promocion, estas plataformas
tomando las herramientas de alcance que estas ofrecen.

Las redes sociales se han modificado a si mismas adaptandose a la necesidad
de mercantilizar, implementando herramientas como streaming, publicidad en los
videos, secciones destinadas al mercadeo de productos como Market Place para
Facebook.

Facebook es una de las redes sociales mas usadas para este fin, pues
actualmente cubren la mayor parte del mercado. 1.95 billones de personas han
tenido contacto con publicidad a través de esta plataforma, el 44% de ellas
mujeres y el otro 56% hombres. El 32% de las personas del mundo mayores de
13 afos acceden a Facebook, la mayoria de veces de sus dispositivos moviles
(Rosgaby, K., 2020).



mediante anuncios QuE SON MuUjares

W oo s 20 b
mediante anuncios anuncios de Focabook

we
are..  Hootsuite: SR 8 branch

(Branch, 2020).

El uso de las redes sociales ha aumentado en los ultimos afios, los usuarios
pasan aproximadamente mas de 13 horas al dia haciendo uso de estas
plataformas.

En la actualidad, estos canales de comunicacién han convertido a los usuarios
en multiplataforma, es decir, pueden consumir mas de una red social al tiempo,
e incluso obtener contenido de mas de un usuario.

Es importante mencionar que actualmente los smartphones, lideran el
mercado con relacién a la forma en la que los usuarios acceden a todo el
contenido de las redes sociales convirtiéndolo en el canal de relacién principal.
Los sitios web estan siendo optimizados para tener una interfaz mucho mas (util
y accesible. Luego de los teléfonos celulares el dispositivo mas usado es la
laptop y los computadores de escritorio.

El 89% de las actividades y opciones realizadas por los usuarios cuando
ingresan a internet y sus dispositivos es acceder a las redes sociales. Un tercio
de usuarios interactian con las publicidades digitales, el otro porcentaje los
cierran, de este porcentaje un 55% ingresa a esta publicidad con el objetivo de
comprar productos, en la mayoria de ocasiones son articulos de calzado y ropa.
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El Marketing en redes sociales se ha convertido en una de las herramientas
mas utilizadas por las grandes industrias y ain mas por emprendimientos
nacientes quienes han encontrado en estas plataformas una manera mas
econOmica de dar a conocer sus servicios y enganchar a todos aquellos clientes
potenciales.

Cada red social tiene opciones de anuncios, son las siguientes:

° Facebook Ads: El sistema de anuncios de Facebook permite promocionar
una Péagina de Facebook, Sitio Web, Evento o Aplicacidn. Los anuncios aparecen
en el inicio de cada usuario y cada click que tenga el anuncio sera sumado al
pago que se debera realizar a Facebook.

Para tener un mayor control de las campafias y anuncios que se crean es
importante crear una sesion con Business Manager de Facebook, de esta
manera se tendra una base de datos y datos mas especificos de la publicidad.

Esta forma de anunciar productos o servicios permite tener una segmentacion
mucho mas especifica de los usuarios, llegan a grandes niveles de segmentacion
de una manera mas rapida y econémica.

A'inicios del 2014 Facebook cambié la estructura de sus campafias y anuncios
de la siguiente manera:

° Campafa: La empresa puede crear varias campafias, cada una con su
objetivo especifico enfocadas a las metas previstas.

° Conjunto de anuncios: Consiste en un grupo de anuncios con segmentos
y objetivos mas especificos.

° Anuncios: Gracias a las divisiones anteriores, los anuncios en si, buscan
tener especificaciones que los hagan mas ventajas al momento de llegar a los
usuarios.

6.7. Imagen de marca

La imagen de marca es creada por un grupo de elementos tangibles e
intangibles que representa todo el valor que tiene una empresa y quiere transmitir
a sus consumidores.

Enfocando en los valores que tiene “Versus Visual Solutions”, como servicio,
es de suma importancia entender que no solamente quiere transmitir una idea,
sino también una experiencia completa, que venga acompafiada de sensaciones



y soluciones. Esta, necesariamente tiene que ir acorde a los valores
empresariales que se plantean en el manual, donde la pasion, el respeto, la
tolerancia, y la libertad son sus pilares principales que guian todas las decisiones
internas y externas que se tomen. Ademas de eso, como valores de apoyo
tenemos la eficiencia, diversidad y, no menos importante, la calidad.

Para ello, nos vamos a basar en los siguientes parametros: cumplir las
expectativas, comunicacion homogénea y la coherencia, apoyando los valores
de la empresa. Actualmente hay una tendencia inmensa en el mundo
empresarial que se rige por la simplicidad y el minimalismo como un mantra de
trabajo, lo que se transmite generalmente con colores ‘base’ o primarios, es
decir: blanco, rojo, azul y amarillo; y frases que no superen los 50 caracteres en
el medio o en su construccion de imagen.

Por ende, “Versus Visual Solutions”, puede hacer honor a todos sus valores
con la tergiversacion de la conocida frase: ‘menos es mas’; donde menos sea
mMAas y mas, sea menos; es decir: eficaz, es mas. De esta forma, hacerle honor a
la calidad es algo implicito, donde los recursos se aprovechan al maximo para
proveer el maximo de calidad. Esta imagen no solo se vera reflejada en el
exterior, sino, también en el interior de la empresa, donde las politicas y los
valores sean coherentes con la eficacia de los recursos.

La construccion de esta imagen tendria como ventaja en el mercado los
siguientes factores:

° Inversion en marketing: El marketing, no solo es fundamental para atraer
a la gente, también lo es; para crear una construccion social en el colectivo de
una imagen coherente y digna; que, a futuro, traerd& muchos beneficios
econdmicos, al ser visualmente mas reconocida por la mayoria y asi, sobreponer
la calidad de acercamientos a la cantidad de ellos.

° Diferenciacion: Como bien lo dice el rubro, la diferenciacion con respecto
a competidores es un aspecto que puede traer muchos beneficios de cohesion,
donde no solo la imagen visual, auditiva o constructiva de la empresa estan
claras, sino también, los valores bajo los cuales esta se rige.

° Facilidad de acercamiento: No es un secreto para nadie que en la
actualidad contamos con lienzos para el acercamiento con el publico en cualquier
escenario, en cualquier momento, por ende, la imagen visual de marca no solo
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tiene que apetecer el 0jo, si no de igual forma, arrastrar todos los valores a los
cuales la empresa le hace honor a su circulo de proveedores o de clientes. Que
una imagen se vuelva una historia.

7. MARCO CONTEXTUAL

7.1. Politicay economia colombiana

° Geografia: Colombia cuenta con 32 departamentos, su capital, Bogota,
1'141.748 kilobmetros de extension, costa en el océano Pacifico y Atlantico, y
ademas estd compuesto en un 41% por La Amazonia colombiana. Tiene
fronteras con Venezuela, Pera, Ecuador, Panama y Brasil, y es el cuarto pais
mas grande de la regidon sudamericana.

° Estado: Colombia, esta consolidada como una republica unitaria,
descentralizada, dividida en 32 departamentos y una capital distrital.
Actualmente, su sistema de gobierno se denomina ‘presidencialismo’, al igual
que el resto de paises en la region suramericana; esta figura, esta descrita como
el centralismo unipersonal de poder ejecutivo electo mediante la democracia por
el pueblo de la nacién. Segun la constitucion del 91, el denominado presidente,
acepta las labores de: jefe de estado, de gobierno y de suprema autoridad
administrativa. El ciudadano que de forma voluntaria decida tomar este titulo, es
elegido cada 4 afos, sin la posibilidad de reeleccion por voto secreto del pueblo.
Ademas de la mencionada figura, el poder nacional también se distribuye en dos
ramificaciones que llevan por nombre: poder legislativo y poder judicial, siendo
esta Ultima, la encargada del poder militar colombiano.

° Percepcion politica: Durante los ultimos 50 afios, la politica colombiana
se ha tildado de ‘débil’ y ‘elitista’, por organizaciones de derechos humanos, otros
paises y por el pueblo mismo. Es uno de los paises envueltos en la ola de
corrupcion en Suramérica que se ha venido destapando en la ultima década,
dejando al descubierto robos millonarios de fondos nacionales destinados a
diferentes causas, alianzas filiales o econdémicas entre los representantes
politicos y la industria del narcotrafico. De igual forma, la situacion de violencia
continuada que vive el pais desde la época del Frente Nacional ha contribuido a
organizar las Fuerzas Armadas y prever otros mecanismos para combatirla con
las armas, pero con resultados poco Vvistosos y con serias consecuencias
respecto al tema de los Derechos Humanos.



° Economia colombiana: El pais se rige por su moneda oficial, el peso.
Tiene més de 10 tratados de libre comercio y hace parte de organizaciones
globales como la ONU, el Fondo Monetario Internacional, el Grupo Banco
Mundial, el BID (Banco Interamericano de Desarrollo), Unasur, la OMC
(Organizaciéon Mundial de Comercio), Mercosur, entre otras. Primordialmente, su
economia se basa en la produccion de materias primas cuyo fin es la
exportacion. Sin embargo, no cuenta con un modelo claro que le permita definir
una estrategia comercial para continuar desarrollandose. (1]

7.2. Industria Audiovisual en Colombiay la economia naranja

La economia naranja es un término acufiado por el actual presidente de
Colombia, Ivan Duque, para referirse a la economia creativa que planted John
Howkins en 2011; y que expone un modelo econdmico basado en la cultura y el
conocimiento (recursos intelectuales) y no en los recursos naturales de una
sociedad (Impacto TIC, 2019).

Segun Duque, estos recursos son los que el pais deberia utilizar para
posicionarse econémicamente en la region latinoamericana y en el globo entero;
y es por esto que las industrias creativas estan siendo impulsadas y promovidas
dentro del actual plan de gobierno colombiano (Impacto TIC, 2019).

Bajo esta premisa, el gobierno colombiano ha previsto una serie de planes y
beneficios para aquellas empresas que se desempefien dentro de las areas
creativas y estén inscritas con alguno de los 26 codigos de Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CIlIU) a los que dichos beneficios pueden ser
aplicados. Dentro de estos codigos, se encuentran los relacionados a
produccion, post produccion y distribucion de peliculas, videos y creaciones
audiovisuales; asi como la producciéon fotografica y las actividades
especializadas de disefio, entre otros (Impacto TIC, 2019).

Ahora bien, entendiendo que la industria audiovisual se compone de todos
aquellos productos o contenidos que se mueven dentro y por medio del sector
creativo, se puede inferir que, gracias a la actual disposicion econémica, su
crecimiento en Colombia se ha visto altamente incrementado.

A principios de 2018, existian en el pais alrededor de 12.000 empresas
legalmente constituidas prestando servicios en este campo segun la Camara de
Comercio, donde cerca de 9.000 empresas se encontraban en la capital, Bogota.
Actualmente, a dos afios después de la implementacion de estas iniciativas, se
puede decir que todo el campo creativo en Colombia ha crecido



43

exponencialmente. Las universidades han integrado carreras creativas
relacionadas a la comunicacién audiovisual, el disefio multimedial, entre otras
disciplinas que envuelven a la industria creativa del pais; y las empresas estan
abriendo posiciones para personal creativo, que pueda representar sus valores
y politicas por medio de piezas artisticas que llamen la atencidon de sus
consumidores (Invest in Bogota, 2021).

Ademas, Bogotd se ha convertido en un referente para la cultura
latinoamericana. Es ahora parte de la Red de Ciudades Creativas de la Unesco
y actualmente es sede de diferentes festivales y eventos culturales. De acuerdo
al articulo ‘Industrias creativas y culturales’ publicado a principios de enero de
2020 en Investinbogota.org: “La capital concentra la mayoria de las empresas de
la cadena de valor del sector en el pais, con el 74 % de las empresas de
industrias creativas, seguida de regiones como Antioquia-Medellin 10 % y Valle-
Cali con el 6%.”

Empero, es importante tener en cuenta que la competencia en la prestacion
de servicios viene en aumento y los puestos de empleo para aquellos que
arrancan su vida laboral, son limitados. Por esto, y teniendo en cuenta la
informacion expuesta anteriormente, se puede contemplar la posibilidad de un
panorama alentador para aquellas personas que, a diferencia de emplearse,
buscan emprender dentro de la industria creativa del pais.

Por ejemplo, una de las disposiciones del gobierno, es la Ley de
Financiamiento que ahora incluye exenciones de renta por hasta 7 afios para
aguellas empresas cuyas actividades se encuentren bajo los CIIU autorizados y
que cumplan con los siguientes 7 requisitos expuestos en el articulo 79 de la Ley
1943 de 2018:

a) Las sociedades deben tener su domicilio principal dentro del territorio
colombiano, y su objeto social exclusivo debe ser el desarrollo de industrias de
valor agregado tecnoldgico y/o actividades creativas;

b) Las sociedades deben ser constituidas e iniciar su actividad economica
antes del 31 de diciembre de 2021;

c) Las actividades que califican para este incentivo son las siguientes:
(Cadigos ClIV)



[céDIGO Cilu_|[DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD |
|3210 "Fabricacién de joyas, bisuteria y articulos conexos |

5911 ctividades de producciéon de peliculas cinematograficas, videos, programas, anuncios VYj
comerciales de television

5912 ctividades de posproduccion de peliculas cinematograficas, videos, programas, anuncios Y|
comerciales de television

5913 Actividades de distribucion de peliculas cinematograficas, videos, programas, anuncios V|
comerciales de television

|5914 "Actividades de exhibicion de peliculas cinematograficas y videos |

{5920 J[Actividades de grabacién de sonido y edicién de musica |

[so10 "Actividades de programacion y transmisién en el servicio de radiodifusiéon sonora |

[s020 |[Actividades de programacién v transmisién de television |

ctividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacion, analisis, disefio,

Jﬁ

6202 ctividades de consultoria informatica y actividades de administracion de instalaciones]
informaticas

|71 10 "Activiclades de arquitectura e ingenieria y otras actividades conexas de consultoria técnica |

7220 Ilnvestigaciones y desarrollo experimental en el campo de las ciencias sociales y las|
humanidades

|7410 "Actlwdades especializadas de disefio |

|7420 | ctwndades de fotografia
W Creacion audiovisual

|9005 "Artes plasticas y visuales |
[2006 J[Actividades teatrales |
[o007 "Actividades de espectaculos musicales en vivo |
[s008 | [Otras actividades de espectéculos en vivo |
[2101 |[Actividades de bibliotecas y archivos |
|9102 "Activiclades y funcionamiento de museos, conservacion de edificios y sitios histéricos |

|

|Actividades referentes al turismo cultural.

(economianaranja.gov.co)

d) Las sociedades deben cumplir con los montos minimos de empleo que
defina el Gobierno. nacional, que en ningan caso puede ser inferior a tres (3)
empleados. Los empleos que se tienen en cuenta para la exencion en renta son
aguellos relacionados directamente con las industrias de valor agregado
tecnologico y actividades creativas. Los administradores de la sociedad no
califican como empleados para efectos de la presente exencion en renta;

e) Las sociedades deben presentar su proyecto de inversion ante el Comité
de Economia Naranja del Ministerio de Cultura, justificando su viabilidad
financiera, conveniencia econémica y calificacion como actividad de economia
naranja. EI Ministerio debe emitir un acto de conformidad con el proyecto y
confirmar el desarrollo de industrias de valor agregado tecnoldgico y actividades
creativas;
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f) Las sociedades deben cumplir con los montos minimos de inversion en los
términos que defina el Gobierno nacional, que en ningun caso puede ser inferior
a cuatro mil cuatrocientas (4.400) UVT y en un plazo maximo de tres (3) afios
gravables. En caso de que no se logre el monto de inversién se pierde el
beneficio a partir del tercer afio, inclusive;

g) Los usuarios de zona franca podran aplicar a los beneficios establecidos
en este numeral, siempre y cuando cumplan con todos los requisitos sefialados
en este articulo para efectos de acceder a esta exencion.

Ademas, también existen lineas de crédito para apoyar a pequefias y
medianas empresas que se desarrollen en la economia creativa del pais. Los
programas Bogotd Crea y Bogota Se Acelera, en conjunto con Bancoldex,
ofrecen hasta 30.900 y 40.300 millones de pesos con plazos de 5 y 3 afios
respectivamente, para ser invertidos en procesos de produccién o modernizacion
de productos, inscripcion de patentes o simplemente actividades que mejoren la
competitividad de la empresa que adquiera el préstamo (Impacto TIC, 2019).

Dejando de un lado la financiacion que actualmente se presta a empresas del
sector, es importante resaltar también el entorno que se les ofrece y las
regulaciones que en este se encuentran. Para ello, y otras actividades, existe el
ABC de la Economia Naranja, un documento que establece todo lo relacionado
a la cultura creativa de la que tanto se ha hablado (Mincultura, 2019).

Alli, se establecen siete elementos base para el desarrollo econémico de
todos los sectores incluidos. Estos elementos se definen como Las 7 les de la
Economia Naranja y hacen referencia a todas las partes que juegan un rol en su
correcto desempefio:

a) Instituciones: Encargadas de articular todo el entorno. Se encuentra el
gobierno y todas aquellas partes que tengan interés en la economia naranja.

b) Informacion: Cifras, estudios y valoraciones del entorno naranja.

C) Inspiracién: Creacion, produccion y promocion frecuente de elementos
culturales.



d) Inclusiéon: Constante trabajo para implementar programas de formacion
en disciplinas artisticas y creativas.

e) Industria: Soporte 'y contribucion técnica al mercado y sus
emprendimientos.

f) Integracién: Posicionamiento internacional, colaboracion y cooperacion
entre industrias locales y exteriores.

s)] Infraestructura: Disposicion de bienes y materias para llevar a cabo las
actividades de la industria.

Se puede decir entonces, que existe un panorama alentador para la industria
creativa colombiana; no solo por la insistencia del gobierno en explotar dicho
sector, sino también por la disposicion del consumidor a recibir productos
provenientes de esta industria. Y es que a pesar del inmenso reto que emprender
representa, la direccion a la que apunta la economia colombiana y
latinoamericana es favorable para aquellos que buscan sustento por medio de la
explotacion de talentos (Mincultura, 2019).

8. MARCO CONCEPTUAL

8.1. Nombre e idea de negocio

“Versus Visual Solutions” es una empresa constituida por comunicadores
audiovisuales la cual, por medio de la generacion de contenidos multimedia,
busca resolver problemas publicitarios y de comunicacién de empresas ya
existentes centradas en la industria deportiva para, de esta manera optimizar la
venta de sus productos o servicios y brindarles una imagen mas acorde a sus
actividades.



8.2. Manual de marca

VERSUS VISUAL SOLUTIONS

Manual de Marca

Con el proposito de guiar y promover el buen uso
de la imagen de Versus Visual Solutions, se crea el
presente Manual de Marca. Para asegurar una
reproduccion fiel de nuestra escencia.

Elementos Basicos
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Elementos Basicos. Simbolo.

Llementos Basicos. Simbolo Monocroma.

Elementos Basicos. Logotipo.




Elementos Bésicos. Logotipo Monocroma.

VERSUS VISUAL SOLUTIONS

Elementos Bésicos. Colores Corporativos.

#000000 / RO GO BO 7 CO MO Y0 K100

#919191 /7 R145 G145 B145 / CO MO YO K43

#ITFFFFYF / R255 G255 B255 /7 COMO Y0 KO

Elementos Basicos. Tipografia.

ABCDEFGHIJKLM
NOPQRSTUVWX
YZAAabcdefghijklm
nopqrstuvwxyzaaé&

12345678908 L€.,!?)
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Baskerville.
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Marca Principal

Marca Principal.

VERSUS VISUAL SQLUTIONS

Marca Principal. Usos Incorrectos.

0 ¥
L)

VERSUS VISUAL SOLUTIONS VIERSUS VISUAL SOLUTIONDS

—
VERSUS VISUAL B

VEBSUS VISUAL OOLUTICHE

CORRECTO INCORRECTO




51

8.3. Raz6n Social

Versus Visual Solutions SAS

8.4. Nombre comercial

VS Visual Solutions

8.5. Logo

8.6. Misién

Brindar asesoria y acompafiamiento en el manejo publicitario en medios
audiovisuales y multimedia al servicio de empresas unipersonales y en
desarrollo, teniendo en cuenta las tendencias del mercado, los gustos y
necesidades del cliente para ofrecer un servicio de la mas alta calidad.



8.7. Vision

Convertirnos en la primera opcion de nuestros clientes, contribuyendo al
desarrollo y mejora en el manejo publicitario de sus empresas. Llegar a ser una
empresa que sobresalga en el mercado de creacion de contenidos audiovisuales
y multimediales de calidad, convertirnos en una necesidad para el cliente y de
esta manera llegar a ser lideres en esta area del mercado, en un plazo estimado
de 5 afos.

8.8. Valores y Politicas

Somos una empresa comprometida con el servicio, por eso la calidad y un
Optimo procedimiento sera lo que representara cada proyecto, respetando los
valores y politicas de nuestros clientes, sus ideas, su mision y su vision, de esta
manera se mejorarda y promovera su marca generando su reconocimiento a
través de la pauta publicitaria.

Algunas de las politicas internas que nos representan como empresa seran
las listadas a continuacion:

° Como empresa damos prioridad a la creatividad y calidad de los productos
audiovisuales y multimediales publicitarios.

° Se respetaran las politicas de cada compafiia, por lo tanto, no habran
cambios en ese aspecto.

° Se tendran en cuenta ideas y opiniones de nuestros clientes en cuanto a
la elaboracion de piezas gréficas, audiovisuales, musicales entre otras.

° De la misma manera, se incita al espiritu investigador y activo en cuanto
a actualidad y estudio de mercado. De esta forma, se promueve la innovacion
dentro de la empresa.
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° La empresa cumplird los requisitos acordados con los clientes y
propondra nuevas ideas que estén en el mejor interés del producto audiovisual,
siempre respetando el deseo del cliente, pero sin sacrificar la calidad y
coherencia del producto audiovisual.

° El vestuario a utilizar por nuestros empleados sera informal, se enfocara
en un ambiente amigable y espacio propicio para la creatividad, habra un orden
jerérquico y una cadena de trabajo. Sin embargo, todas las opiniones e ideas
seran escuchadas, respetadas y tomadas en cuenta.

° Se buscara que nuestros empleados tengan un estilo de pensamiento de
mente abierta, dejando a libre albedrio la participacion del personal dentro de
algun proyecto.

° Crear contenido de alta calidad, con una gestiébn de los recursos
adecuada.
° Reforzar la narrativa en cada producto, ya sea audiovisual o multimedial.

Entre los valores que nos representan como compafiia estan: Pasion, respeto,
tolerancia, libertad, cercania, eficiencia, calidad, diversidad y trabajo en equipo.

Todos nuestros empleados estan comprometidos y se identifican con estos
valores y politicas.



9 MARCO LEGAL
9.1. Céamarade Comercio de Bogota.

La Camara de Comercio de Bogota es una entidad privada cuya finalidad es
asegurar que la conformacion de empresas sea un proceso accesible a cualquier
emprendedor bogotano, entre otras. Promueve espacios de capacitacion y
desarrollo para que las empresas que se creen en la region sean sostenibles y
présperas, y asimismo, garantiza que las empresas cuenten con todos los
requisitos necesarios para su correcto funcionamiento dentro de sus respectivos
mercados (Correa, 2020).

Dentro del desarrollo de empresas en Colombia, existen diferentes entidades
con funciones especificas encargadas de que este se realice de la mejor manera.
Sin embargo, la CCB, juega un rol fundamental puesto que es la entidad en la
cual se debe realizar el proceso de inscripcion y constitucion. Este proceso, es
relativamente sencillo y empieza en el momento en que se diligencia el Formato
de Registro Unico Empresarial y Social RUES (Correa, 2020).

A patrtir de alli, se deben llevar a cabo los siguientes pasos frente a la DIAN o a
la CCB respectivamente:

° Solicitud de PRE-RUT (DIAN)
° Inscripcién de Registro Mercantil (CCB)
° Apertura de cuenta bancaria

° Solicitud del NIT definitivo (DIAN)

° Inscripcion del RUT (CCB)
° Autorizacion de Facturacion (DIAN)
° Inscripcién de Libros Oficiales (CCB)

Una vez se haya completado el paso a paso anterior, la empresa estara lista
para operar y desarrollar sus actividades de acuerdo a lo que se haya estipulado
en sus estatutos y bajo las leyes que la amparen (Correa, 2020).
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9.2. Estatutos

Para la finalidad practica del ejercicio, se establecen los siguientes estatutos
bajo el supuesto de que la empresa ha sido creada e inscrita frente a las
entidades correspondientes por tres personas. No obstante, ha de aclararse que
estos no cuentan con ningun valor legal ni representan a ninguna empresa
formalente establecida en Colombia.



ESTATUTOS BASICOS SOCIEDAD VERSUS VISUAL SOLUTIONS SAS

Bogota D.C., __de de 2020

Por medio del presente documento privado, Nosotros,

IDENTIFICACION
NOMBRE Tipo de Nimer Lugar de DOMICILIO
Identificacién umero Expedicién

DANNA JULIETH Cédula de Bogota
PUENTES FERNANDEZ | Ciudadania | 1016110153 D.C. Bogot4 D.C.

MARIA PAULA DAZA | Cédula de Bogota
QUINTERO Ciudadania 1015464417 D.C. Bogot4 D.C.

JUAN PABLO RAMIREZ | Cédula de Bogota ,

PATINO ciudadania 1020835016 D.C Bogeti D.C.

Manifestamos con la firma de este documento nuestra voluntad de constituir una
sociedad comercial del tipo: Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), la cual se
regira por los siguientes estatutos:

CAPiTULO |
NOMBRE, NACIONALIDAD, DOMICILIO, OBJETO Y DURACION DE LA SOCIEDAD

ARTiCcULO 1.

La sociedad se denomina VERSUS VISUAL SOLUTIONS SAS. Es una sociedad
comercial, con domicilio principal en la Calle 182 51 31 INT 113 en la ciudad de
Bogota. Con numero de teléfono 4788892, numeros celulares 3213459116
3192675388 y 3138521940; y correo electrénico: versusvisualsolutions@gmail.com
La sociedad podra crear sucursales, agencias y establecimientos por decisién de su
Asamblea General de Accionistas.

La compaiiia que por este documento se constituye es una sociedad por acciones
simplificadas para la creacion de contenido audiovisual con fines publicitarios para
terceros.

ARTICULO 2. OBJETO:

La sociedad tendra como objetivo principal la asesoria y creacion de
contenido audiovisual para empresas o personas naturales. Asi mismo podra
realizar cualquier otra actividad econémica licita tanto en Colombia como en
el extranjero. Las actividades relacionadas con publicidad, consultoria,
servicios fotograficos y otras actividades relacionadas con las artes graficas.
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ARTICULO 3. DURACION.
La sociedad tendra vigencia indefinida

CarituLoll
CAPITAL Y ACCIONES

ARTiCULO 4. CAPITAL AUTORIZADO, SUSCRITO Y PAGADO

VALOR NOMINAL DE LAS
ACCIONES 100:000
CLASE DE ACCIONES Nominativas y Ordinarias

CAPITAL AUTORIZADO

No. DE ACCIONES VALOR TOTAL
10 1.000.000

CAPITAL SUSCRITO
No. DE ACCIONES VALOR TOTAL
6 600.000

CAPITAL PAGADO
No. DE ACCIONES VALOR TOTAL
6 600.000

Paragrafo. Distribucion del Capital

NOMBRE DE NUMERO DE VALOR DEL APORTE

ACCIONISTA ACCIONES
DANNA JULIETH 2 200.000
PUENTES FERNANDEZ
JUAN PABLO RAMIREZ 2 200.000
PATINO
MARIA PAULA DAZA 2 200.000
QUINTERO

ARTiCULO 5. DERECHOS DERIVADOS DE CADA ACCION.




Cada accién nominativa confiere los siguientes derechos a sus propietario: a) El de
deliberar y votar en la Asamblea de Accionistas de la Sociedad; b) El de percibir una
parte proporcional a su participacién en el capital de la sociedad de los beneficios
sociales establecidos por los balances de fin de ejercicio; c) El de negociar las
acciones con sujecion a la ley y a los estatutos; d) El de inspeccionar libremente los
libros y papeles sociales, dentro de los cinco (5) dias habiles anteriores a la fecha
en que deban aprobarse los balances de fin de ejercicio, en los eventos previstos
en el articulo 20 de la ley 1258 de 2008; y e) El de recibir, en caso de liquidacion de
la sociedad, una parte proporcional a su participacién en el capital de la sociedad
de los activos sociales, una vez pagado el pasivo externo de la sociedad.

CariTuLO Il

DIRECCION, ADMINISTRACION, REPRESENTACION Y REVISORIA FISCAL DE LA
SOCIEDAD

ARTiCULO 6. ORGANOS SOCIALES:

La direccién de la sociedad es ejercida por la Asamblea General de Accionistas o,
de modificarse su composicidn accionaria en tal sentido y de conformidad con la ley,

lo sera por su Unico accionista. La administracion y representacion legal esta a cargo
del Representante legal.

ARTICULO 7. DIRECCION DE LA SOCIEDAD: ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS.

La Asamblea se compone de los accionistas inscritos en el Libro de Registro de
Acciones, o de sus representantes o mandatarios reunidos en el domicilio social o
fuera de él, con el quérum y en las condiciones previstas en estos estatutos y en la
ley. La asamblea ejerce las funciones previstas en el articulo 420 del Codigo de
Comercio. La asamblea sera convocada por el representante legal mediante
comunicacién escrita que incluira el orden del dia correspondiente a la reunién
convocada, dirigida a cada accionista con una antelacién minima de cinco (5) dias
habiles. Para deliberar en cualquier tipo de reunién, se requerira de uno o varios
accionistas que representen cuando menos la mitad mas una de las acciones
suscritas. En cualquier tipo de reunién, la mayoria decisoria estara conformada por
el voto favorable de un ndmero singular o plural de accionistas que represente al
menos la mitad mas una de las acciones presentes. Se podran realizar reuniones
por comunicacién simultanea o sucesiva y por consentimiento escrito.

ARTICULO 8. ADMINISTRACION Y REPRESENTACION LEGAL DE LA SOCIEDAD
La administracion y representacion legal de la sociedad estd en cabeza del

representante legal, quien tendra un suplente que podra reemplazario en sus
faltas absolutas, temporales o accidentales




La representacién legal puede ser ejercida por personas naturales o juridicas, la
Asamblea General de Accionistas, designara a los representantes legales por el
periodo que libremente determine o en forma indefinida, si asi lo dispone, y sin
perjuicio de que los nombramientos sean revocados libremente en cualquier tiempo.

ARTIiCULO 9. FACULTADES DE LOS REPRESENTANTES LEGALES

Los representantes legales pueden celebrar o ejecutar todos los actos y
contratos comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente
con la existencia y funcionamiento de la sociedad.

ARTIiCULO 10. REVISORIA FISCAL.

La sociedad no tendra Revisor Fiscal mientras no esté obligada por la Ley. De llegar
a encontrarse en los supuestos legales que hacen obligatoria la provisiéon de dicho
cargo, se procedera a la designaciéon por parte de la asamblea general de
accionistas, y su nombramiento se efectuara con posterioridad a la constituciéon de
la sociedad.

CAPITULO IV
EsTADOS FINANC|EROS, RESERVAS Y DISTRIBUCION DE UTILIDADES

ARTicuLO 11. ESTADOS FINANCIEROS Y DERECHO DE INSPECCION.

La sociedad tendra ejercicios anuales y al fin de cada ejercicio social, la Sociedad
debera cortar sus cuentas y preparar y difundir estados financieros de propésito
general de conformidad con las prescripciones legales y las normas de contabilidad
establecidas, los cuales se someteran a la consideracion de la Asamblea de
Accionistas en su reunion ordinaria junto con los informes, proyectos y demas
documentos exigidos por estos estatutos y la ley, a partir del 23 de mayo del afo
2016.

Tales estados, los libros y demas piezas justificativas de los informes del respectivo
ejercicio, asi como éstos, seran depositados en las oficinas de la sede principal de
la administracién, con una antelacién minima de cinco (5) dias habiles al sefialado
para su aprobacion.

ARTiCULO 12. RESERVA LEGAL:
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De las utilidades liquidas de cada ejercicio la sociedad destinara anualmente un diez
por ciento (10%) para formar la reserva legal de la sociedad hasta completar por lo
menos el cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito.

ARTIiCULO 13. UTILIDADES, RESERVAS Y DIVIDENDOS.

Aprobados los estados financieros de fin de ejercicio, la Asamblea de Accionistas
procedera a distribuir las utilidades, disponiendo lo pertinente a reservas y
dividendos. La reparticiéon de dividendos se hara en proporcién a la parte pagada
del valor nominal de las acciones. El pago del dividendo se hara en efectivo, en las
épocas que defina la Asamblea de Accionistas al decretarlo sin exceder de un afo
para el pago total; si asi lo deciden los accionistas en Asamblea, podra pagarse el
dividendo en forma de acciones liberadas de la misma sociedad. En este ultimo
caso, no seran aplicables los articulos 155 y 455 del Cédigo de Comercio.

CAPiTULOV
DISOLUCION Y LIQUIDACION

ARTiCULO 14. CAUSALES DE DISOLUCION.

La sociedad se disolvera ante la ocurrencia de cualquiera de las siguientes
causales:

1. Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos
que fuera prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil
antes de su expiracion.

. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social.

. Por la iniciacién del tramite de liquidacion judicial.

. Por las causales previstas en los estatutos.

. Por la voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision
del accionista unico.

. Por orden de autoridad competente.

. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo de
cincuenta por ciento del capital suscrito.

ARTIiCULO 15. LIQUIDACION.

Llegado el caso de disolucion de la sociedad, se procedera a la liquidacion y
distribucion de los bienes de acuerdo con lo prescrito en la ley en relacion con las
sociedades de responsabilidad limitada.

ARTiCULO 16. LIQUIDADOR.




Hara la liquidacion la persona o personas designadas por la Asamblea de
Accionistas. Si no se nombrara liquidador, tendra caracter de tal del Representante
Legal.

ARTICULO 17. SUJECION A LAS NORMAS LEGALES.

En cuanto al desarrollo y término de la liquidacion, el liquidador o los liquidadores
se sujetaran a las normas legales vigentes en el momento de efectuarse la
liquidacion.

CApiTULO VI
RESOLUCION DE CONFLICTOS

ARTiCULO 18. ARBITRAMENTO.

Todas las diferencias que ocurran a los accionistas entre si, o con la sociedad o sus
administradores, en desarrollo del contrato social o del acto unilateral, incluida la
impugnacién de determinaciones de asamblea o junta directiva con fundamento en
cualquiera de las causas legales, sera resuelta por un tribunal arbitral compuesto
por 1 Arbitro que decidira en Equidad, designados por el Centro de Arbitraje y
Conciliaciéon de la Camara de Comercio de Bogota. El tribunal sesionara en el
Centro antes mencionado y se sujetara a las tarifas y reglas de procedimiento
vigentes en él para el momento en que la solicitud de arbitraje sea presentada.

CapituLo VIII
DiSPOSICIONES TRANSITORIAS

ARTIiCULO 1. TRANSITORIO. NOMBRAMIENTOS.

Hasta cuando la Asamblea disponga lo contrario, sin perjuicio de las facultades de
eleccién y remocion consagradas es estos estatutos, se hacen los siguientes
nombramientos:

REPRESENTANTE LEGAL Principal

Se designa en este cargo a: Juan Pablo Ramirez Patifio, identificado con la Cédula

de Ciudadania No. 1020835916 de Bogota D.C..

La persona designada como Representante Legal Principal Estando presente
acepta el cargo

REPRESENTANTE LEGAL Suplente

Se designa en este cargo a: MARIA PAULA DAZA QUINTERO, identificada con
la Cédula de Ciudadania No. 1015464417 de Bogota D.C..

La persona designada como Representante Legal Suplente Estando presente
acepta el cargo
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REPRESENTANTE LEGAL Suplente

Se designa en este cargo a: Danna Julieth Puentes Fernandez, identificado con la
Cédula de Ciudadania No. 1016110153 de Bogota D.C..

La persona designada como Representante Legal Suplente Estando presente

acepta el cargo

Firmas:

DANNA JULIETH PUENTES FERNANDEZ
CC 1016110153

JUAN PABLO RAMIREZ PATINO
CC 1020835916

MARIA PAULA DAZA QUINTERO
CC 1015464417
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METODOLOGIAS DE INVESTIGACION Y PRACTICA

10.ANALISIS EXTERNO

10.1. Pestel

10.1.1. Politico

Colombia es un pais ubicado en América del Sur. Limita al Oriente con
Venezuela y Brasil, al Sur con Pert y Ecuador y al Noroccidente con Panama;
ademas de esto cuenta con una ubicacion privilegiada siendo la Unica nacién de
América del Sur que tiene costas con el mar pacifico y accesos al Atlantico por
el mar Caribe. Su territorio es de 1.141.748 km2 y posee una diversidad climatica
por su ubicacibn como pais en el trépico. Es un pais con una amplia
biodiversidad y servicios de abastecimiento ambientales (Colombia, 2020).

Esta conformado por 32 departamentos dirigidos por gobernadores y 1123
municipios dirigidos por alcaldes y algunos distritos en los que se encuentran la
ciudad de Bogota, nombrada de esta manera por ser una entidad territorial con
una administracion especial y su importancia nacional (Colombia, 2020).

El pais esta regido por la constitucion de 1991, la cual define a Colombia como
“‘un Estado social de derecho, organizado en forma de Republica unitaria
nacional, descentralizada, con autonomia de sus entidades territoriales,
democrética, participativa y pluralista, fundada en el respeto de la dignidad
humana, en el trabajo y la solidaridad de las personas que la integran y en la
prevalencia del interés general, sefiala en su Articulo 1. La Constitucion
garantiza los derechos humanos. El poder publico en Colombia se distribuye en
tres ramas ejecutiva, legislativa y judicial las cuales se constituyen de la siguiente
manera:

° Rama Ejecutiva: esta encabezada por el presidente de la Republica;
conformada por: las gobernaciones, alcaldias y ministerios.

° Rama Legislativa: estd conformada por el Senado y la Camara de
Representantes, los cuales se eligen por medio del voto popular.

° Rama Judicial: es la encargada de administrar la justicia en Colombia,
compuesta por organismos como la Corte Suprema de Justicia, la Corte
Constitucional, el Consejo de Estado, el Consejo Superior de la Judicatura, las
Jurisdicciones Especiales y la Fiscalia General de la Nacion.


https://es.wikipedia.org/wiki/Oriente
https://es.wikipedia.org/wiki/Brasil
https://es.wikipedia.org/wiki/Sur
https://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%BA
https://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
https://es.wikipedia.org/wiki/Panam%C3%A1

El pais esta encabezado por el presidente de la republica quien es la maxima
autoridad y el comandante de las fuerzas militares, actualmente este cargo lo
ocupa Ivan Duque (Colombia, 2020).

Colombia, como muchos de los paises de América latina es catalogado como
uno de los paises mas corruptos de la regién, es un problema que ha
caracterizado a la sociedad colombiana, con el pasar de los afios por el mal
manejo de los recursos publicos y el abuso de poder para el beneficio de algunas
élites politicas. Segun estudios recientes de Transparency International
Colombia; tiene una puntuacién de 37 sobre 100 en niveles de corrupcion,
ocupando el puesto 96 de 180 paises evaluados por el indice de Corrupcion.
Esto lo convierte en el cuarto mas corrupto: se ubica por encima de Peru (36),
Brasil (35), Paraguay (28) y Venezuela (16). Y por debajo, por ejemplo, de
Uruguay (71 puntos), Chile (67), Argentina (45) y Ecuador (38) (Transparency,
2019).

Durante los ultimos 50 afos, la politica colombiana se ha tildado de ‘débil’ y
‘elitista’, por organizaciones de derechos humanos, otros paises y por el pueblo
mismo. Es uno de los paises envueltos en la ola de corrupcién en Suramérica
que se ha venido destapando en la ultima década, dejando al descubierto robos
millonarios de fondos nacionales destinados a diferentes causas, alianzas filiales
0 econOmicas entre los representantes politicos y la industria del narcotréfico.
De igual forma, la situacién de violencia continuada que vive el pais desde la
época del Frente Nacional ha contribuido a organizar las Fuerzas Armadas y
prever otros mecanismos para combatirla con las armas, pero con resultados
poco Vistosos y con serias consecuencias respecto al tema de los Derechos
Humanos.

A pesar de todo esto, Colombia es uno de los paises mas estable
politicamente y de los mas atractivos para la inversion extranjera. En la
actualidad el pais cuenta con 15 acuerdos de Tratados de libre comercio con
diferentes paises y union de paises entre los cuales estan el TLC con Estados
Unidos, La Unién Europea y la Alianza del Pacifico. Es importante recordar que
un Tratado de Libre Comercio “es un acuerdo regional o bilateral, a través del
cual se establece una zona de libre comercio de bienes y servicios, en la que se
eliminan aranceles”. Esto beneficia notablemente al pais, debido a que,
demuestra que hay una atraccion internacional que beneficia al pais en torno a
la inversion extranjera que se esta generando. Esto impulsa el sector competitivo
entre empresas y genera que nuevos emprendedores nacen y generan mas
desarrollo en el pais (Mincomercio).
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Recientemente, nuevas politicas con respecto a reduccion de impuestos y
ayudas economicas para PYMES y empresas que buscan invertir en Colombia,
de esta manera aumenta el flujo econdmico del pais y la inversion extranjera en
el mismo, atrayendo mas empresas. Cabe resaltar que Colombia es un pais que
se rige por la OCDE, esto significa que el pais se centra en el analisis del
Desarrollo Econémico y Social, asi como de todas las politicas sectoriales que
influyen en él, por lo cual la calidad de vida de sus habitantes y el crecimiento
econdmico de la nacion, manteniendo la estabilidad financiera y aportando a su
vez el crecimiento econémico mundial (Gob. de Espafia, 2018).

10.1.2. Econdmico

Tasa de inflacion:

La tasa de inflacién refleja el aumento porcentual de los precios en una nacién
por cierto periodo de tiempo. Es una variable macroeconémica fundamental para
hacer un analisis de la estabilidad econémica de un pais. La inflacion se presenta
por un alza en el valor de los precios, la deflacion, por el contrario, ocurre cuando
hay una caida de los precios, por otro lado, existe la estanflacion que se genera
cuando no hay cambios en los precios por un largo periodo de tiempo (Gutiérrez,
2006).

La tasa de inflacidon suele medirse mensualmente, dando el resultado para los
ultimos doce meses y para el periodo transcurrido desde el 1 de enero de ese
afio y con este resultado, se hace una comparacién constante con respecto a los
cambios del afio anterior. Existen varias formas de calcular la variacion de
precios en un pais, en Colombia la medida mas utilizada es el IPC, por sus siglas
en inglés Consumer Price Index. Esta medida en Colombia toma los articulos del
hogar fijando los precios en base anual y observando la variacién de precios a
lo largo de los afios (Gutiérrez, 2006).

La tasa de inflacion tiene varios componentes que pueden generar su
surgimiento entre los que estan los siguientes:

Inflacion de demanda: se presenta cuando un sector genera cierto tipo de
productos y al no lograr cubrir la demanda de los mismos opta por subir los
precios y reducir la oferta (Gutiérrez, 2006).

Inflacion de costos: esto sucede cuando las empresas se enfrentan a un
aumento de salarios, impuestos o insumos para la produccion de sus productos
y esto genera que haya un aumento de precios para no generar un desbalance
en sus ganancias (Gutiérrez, 2006).



Inflacion autoconstruida: esta aparece cuando los productores se anticipan
a los cambios de la economia y aumentan los precios en orden de prevenir
cualquier desbalance que pueda generarse (Gutiérrez, 2006).

La tasa de inflacion puede ser percibida como algo negativo para la economia
de un pais, sin embargo, si es controlada puede ser beneficiosa para el pais. Por
lo anterior existen diferentes tipos de magnitud con respecto a la tasa de inflacion
(Gutiérrez, 2006).

Inflacion moderada: esta se da de una manera lenta y progresiva, no hay un
disparo en el aumento de precios de los productos, sino que se genera de
manera estable y saludable, los consumidores no sienten un cambio abrupto y
su capacidad econdmica esta ligada al aumento de los precios. Esta estabilidad
econdémica genera confianza en los consumidores quienes depositan su dinero
en inversiones, cuentas bancarias y otros productos que generan un mayor
movimiento en la economia interna de un pais.

Al comprender como funciona la tasa de inflaciobn en Colombia, es importante
enfatizar que un efecto de inflacion es un indicador saludable para la economia.
La razén esta relacionada con el Producto Interno Bruto (PIB) del pais, si una
economia esté creciendo (aumento del PIB) por lo tanto los precios de sus bienes
tienden a aumentar, significa que existe una correlacion directa entre el
crecimiento de la economia y el aumento. en el precio de sus bienes (Gutiérrez,
2006).

Inflacién galopante: este tipo de inflacién se presenta cuando los precios
aumentan a tasas de 2 o 3 digitos en aproximadamente un afio. Esto genera que
la poblacion general de una nacion busque hacer un gasto minimo del dinero en
busqueda de una subsistencia en caso de crisis. Cuanto mas aumentan los
precios, mas dificil se torna la situacion y mantener la estabilidad economica,
desestabilizando otros factores como la inversién extranjera y el peso de la
moneda a nivel internacional (Gutiérrez, 2006).

Hiperinflacion: esta ultima trata de una subida anormal excesiva en los
precios, generando un aumento de hasta el 1000% por afio. Esto no solo genera
gue aumente la deuda interna y externa de un pais, sino que provoca una
eventual crisis econdémica, donde hay una pérdida de valor de la moneda local,
una disminuciéon del poder adquisitivo y un aumento en la pobreza y
desabastecimiento de un pais. Provoca malestar en la compra de bienes ya que
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los precios suben constantemente, lo que impide que las personas ahorren
porque su dinero pierde valor constantemente con el tiempo (Gutiérrez, 2006).

Entre las razones que llevan a un pais a sufrir esta clase de inflacion se
encuentran la financiacion de los gastos del gobierno emitiendo dinero de
manera descontrolada, y la ausencia de un sistema efectivo de regulacion de los
ingresos y egresos (Pérez, 2010).

Por lo tanto, para poder saber qué niveles de inflacion son saludables en una
economia, existen rangos inflacionarios que miden las tasas ideales a las que la
economia puede funcionar bien. Estos rangos inflacionarios se conocen como
metas de inflacion, que son parte de la Politica Monetaria del pais controlada por
el banco central. En Colombia, la meta de inflacion la fija la Junta Directiva del
Banco de la Republica de Colombia [JDBR]. Esta tasa se refiere a la inflacion de
precios al consumidor al final de cada afio, la cual se mide como la variacion en
doce meses del indice de Precios al Consumidor [IPC], calculado por el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE (Banco de la
Republica).

La meta de inflacién colombiana del Banco de la Republica se mueve en el
rango de 2% a 4%. La tasa de inflacion se publica el dia 5 de cada mes en
Colombia (Banco de La Republica). EI 5 de mayo de 2020, la tasa de inflacion
de abril fue de 3,51% (Bloomberg, 2020). Como se muestra, la tasa de inflacion
en Colombia se encuentra dentro de la meta de inflacion del Banco de la
Republica, por lo que representa un indicador alentador para el crecimiento
econdémico del pais.

La economia colombiana, como cualquier otro pais de Latinoamérica, ha
tenido una construccién dificil y algo volatil, sobre todo en los ultimos afios. Hoy
en dia, la economia colombiana se encuentra franqueada en el puesto 39 de
economias a nivel mundial, y cuarta en Latinoamérica, luego de Argentina,
México y Brasil (Statista, 2020).

Teniendo en cuenta el crecimiento economico que ha tenido el pais en los
altimos afnos, en el 2012 se firmd el Tratado De Libre Comercio con Estados
Unidos, sumandose a la lista de los diez (10) tratados establecidos y los 6 que
se encuentran en negociacion. Ademas de esto, Colombia hace parte de
organizaciones internacionales como Naciones Unidas, el Fondo Monetario
Internacional, el Grupo Banco Mundial, el BID [Banco Interamericano de
Desarrollo], Unasur (Unién de Naciones Suramericanas), la OMC [Organizacion
Mundial de Comercio], Mercosur, entre otras (Mincomercio).



Principalmente, la economia esta basada en todo lo que se produce bajo las
ventajas biodiversas que tiene el pais, es decir: bienes primarios para la
exportacion y la produccion de bienes de consumo para el comercio interno.
Como principal materia de exportacion tenemos el café, siendo el tercer pais de
mayor produccion a nivel mundial.

Este producto, ha sido parte central de la economia de Colombia desde
principios del siglo XX y le ha valido reconocimiento internacional gracias a la
calidad del grano; sin embargo, su importancia y su produccién han disminuido
significativamente en los dltimos afios, siendo reemplazado por otros
consumibles como: el cacao, la cafia de azlcar, arroz, platano o banano, tabaco,
algoddn, yuca, palma africana, flores tropicales y subtropicales. También, los
minerales naturales tienen una gran, y significativa participacion en el mercado
internacional, con la exportacion de oro de primera calidad, esmeraldas, zafiros
y diamantes.

Tasa de interés

La tasa de interés es de vital importancia para la economia de un pais. Es el
cobro que utilizan todas las entidades bancarias o financieras en relacion al
riesgo que se corre con cada préstamo monetario que se hacen a diferentes
personas tanto naturales como juridicas. Es importante saber que el nivel de
tasas que maneja una economia se refiere a la politica monetaria que esta
aplicando, ya sea expansiva o contractiva. Es decir, si un pais esta comenzando
a tener un ciclo econdémico positivo, se espera que aumenten las tasas de interés
para permitir un crecimiento sostenible, mientras que, si hay una desaceleracién
econOmica, se espera que las tasas de interés disminuyan para estimular el
consumo y la inversion a través de crédito (Banco de Bogota).

La tasa de interés cambia en torno a varios factores, es el Banco de la
Republica el encargado de establecer y controlar las tasas de interés y controlar
la Tasa de Intervencion bancaria de politica monetaria (Banco de Bogota).

Producto Interno bruto (PIB)

El PIB de una nacion es aquel que mide el valor de los bienes y servicios que
ha producido un pais durante determinado periodo de tiempo (Datos Macro).
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En el presente afio el PIB del pais ha tenido un déficit. ElI PIB de Colombia en
el primer trimestre de 2020 ha caido un -2,4% respecto al cuarto trimestre de
2019. Esta tasa es 29 décimas inferior a la del trimestre anterior, cuando fue del
0,5% (Datos Macro).

La variacion interanual del PIB ha sido del 0,4%, 30 décimas menor que la del
cuarto trimestre de 2019, cuando fue del 3,4% (Datos Macro).

Tasa de Cambio

La tasa de cambio se refiere al valor comercial que tiene la moneda actual de
un pais en relacién con una moneda extranjera, es decir, a cuantos pesos
colombianos equivale un ddlar estadounidense. Este aspecto es muy importante
y debe tenerse presente en caso de que la variacion de la tasa de cambio puede
definir si una moneda es negociable o no a nivel mundial (Banco de La
Republica).

Momentos de crisis como la vivida en el afio 2020 generan una alza en el valor
del precio del ddlar, moneda principal por la que se rige la tasa de cambio en
Colombia, y esto se debe a diversos factores aparte de la pandemia global,
también entran a jugar la caida del petroleo, la guerra comercial entre China y
Estados Unidos y el estancamiento comercial que se vive a nivel global (Banco
de La Republica).

Esta situacion esti presente actualmente en Colombia. El tipo de cambio
segun el promedio del Banco de la Republica de mayo de 2020 fue de $3,930
pesos (Banco de La Republica).

Tasa de desempleo

La tasa de desempleo para el presente afo sin lugar a dudas se ha visto
elevada como consecuencia de la crisis por el COVID-19, al mes de junio de
2020, el desempleo aumenté en 10,4 puntos con respecto al mismo mes del afio
anterior, es decir que la tasa de desempleo esta en un 19,8% (La Republica,
2019).


https://datosmacro.expansion.com/paises/colombia

Este es un tema de preocupacién, debido a que el aumento del desempleo
acarrea un deterioro en la economia tanto interna como externa del pais, ademas
de tener que enfrentar una amplia migracion de la poblacién venezolana que
genera que este porcentaje aumente (La Republica, 2019).

De acuerdo con cifras del afio 2018 entregadas por el DANE hay una
diferenciacion por género en donde las mujeres con educacion media estaban a
la cabeza del desempleo con un 15,7% mientras que los hombres con la misma
condicion ocupaban un 9,5%. Una situacion similar se presenta con las mujeres
que cuentan con un titulo profesional, ocupando el 11,2% de la poblacién
desempleada mientras que los hombres reportan el 9% (La Republica, 2019).

10.1.3. SOCIAL

La poblacién colombiana segun el Gltimo censo nacional es de 48,2 millones
de personas. La mayoria de la poblacién se encuentra entre las edades de los
14y 28 afios con un 26,1% de los habitantes, seguido por la poblacién de edades
entre los 18 y 26 afios con un 16%, luego se encuentran las personas mayores
de 65 afios con un 9,1% vy finalmente los infantes de 0 a 5 afios ocupando un
8,4% (Presidencia de la Republica, 2019).

El porcentaje de hogares en el que los hombres son jefes de familia es del
59,3%, mientras que el de mujeres aumentd y pasoé de 29,9% a 40,7%, lo que
quiere decir que en los ultimos afios ha habido un empoderamiento por parte del
género femenino en relacion con el manejo del hogar.

A nivel social Colombia se rige por una estratificacion socioecondémica, la cual
es una clasificacion de la poblacion colombiana en estratos socioeconomicos de
acuerdo con su capacidad de ingresos. Esta clasificacion permite determinar el
valor cobrado en los servicios publicos que recibe cada habitante, igualmente
permite la asignacién de subsidios y contribuciones por cada area (DANE).

De esta manera las personas con mayor poder adquisitivo deberan pagar una
mayor suma en los servicios publicos, impuestos y otros gastos publicos en
relacion con las personas que tienen menos ingresos (DANE).

Esta estratificacion no se hace solo con el objetivo de organizar a las personas
de acuerdo con sus ingresos. Permite a su vez tener una identificacion
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geografica de aquellos sectores de la poblacion que requieran una mayor
inversion publica para el desarrollo de su comunidad (DANE).

La entidad que regula el proceso de estratificacion social es el Comité
Permanente de Estratificacion del municipio o distrito, acorde con la Ley 732 de
2002, debe ser conformado por la Alcaldia y debe estar integrado por
representantes de las empresas comercializadoras de servicios publicos y
representantes de la comunidad, este se encargarda de la apelacién de las
reclamaciones que se presenten en los municipios y distritos y verificar que los
estudios que se realicen genere resultados veridicos y actualizados (DANE).

Los estratos socioecondmicos en los que se pueden clasificar las viviendas
y/o los predios son 6, denominados asi: estrato 1, 2 y 3 considerados estratos
bajos donde las personas que los habitan tienen menos recursos e ingresos, por
lo que son potencialmente beneficiarios de subsidios por parte del estado. El
estrato 4 pertenece a la clase media del pais y no debe pagar ni menos ni mas
por los gastos gubernamentales que imponga el gobierno. Finalmente, los
estratos 5 y 6 pertenecen a la clase alta del pais, por lo que son habitantes con
mayores recursos econdmicos y en algunas ocasiones deben pagar sobrecostos
y porcentajes mas altos con relacion a gastos publicos (DANE).

Los estratos socioecondmicos aplican tanto para zonas urbanas como zonas
rurales, esto ayuda a clasificar el nivel de ingresos y posterior organizacion de
los habitantes del pais (DANE).

Con respecto al acceso a la educacion que tiene la poblacién colombiana,
basado en cifras del 2018, la proporcion de la poblacién econémicamente activa
(PEA) con educacion media fue 34,0%. La distribucion de los demas niveles
educativos en la PEA fue la siguiente: el 22,7% en educacion basica primaria, el
5,7% educacion basica secundaria, el 11,3% educacion técnica profesional o
tecnoldgica, el 8,5% educaciéon universitaria y el 3,5% postgrado (DANE).

En base a lo anterior, segun cifras entregadas por el DANE el 22,5% de la
poblacién que cuenta con un titulo profesional gana menos de 1,1 millones de
pesos mensualmente. En relacion con estos resultados se pudo obtener que el
37% de los empleados que no tienen ningun nivel de estudio obtienen el ingreso
del salario minimo, la poblacion que contaba con educacion media consigue
ganar entre 1y 1,5 salarios minimos, y otra parte de la poblacion que cuenta con
un titulo universitario en la mayoria de las ocasiones con posgrado consiguen
ganar mas de 1,5 salarios minimos (DANE).



En relacion con los habitos de consumo que tienen los habitantes del pais, ha
tenido un cambio radical durante el presente afo, puesto que se ha visto un
cambio, donde la salud de ha convertido en un factor fundamental de proteccion,
por tal motivo los ciudadanos se han mudado a canales de comercio digitales y
evitan al maximo desplazamientos que impliquen una distancia grande y una
mayor exposicion de su salud. En marzo la compra de elementos vitales como
alimentos, productos de aseo, comida para mascotas etc., crecio un 32 %. Ya el
25 % se adquiere a través de las apps, internet, teléfono o WhatsApp. Sin duda
alguna la situacion actual ha cambiado por completo los habitos de consumo que
solian tener los colombianos, forzandolos, de alguna manera, a digitalizarse y
probar nuevos canales digitales para sus compras basicas (DANE).

10.1.4. TECNOLOGICO

Con respecto a la brecha tecnoldgica el pais presenta una desventaja grande
con respecto a otras naciones del mundo. Actualmente, segun datos recientes
del MinTic hay cerca de 21,7 millones de personas que cuentan con acceso a
internet, frente a 23,8 millones que estan en las zonas mas apartadas y no tienen
este beneficio. A pesar de los esfuerzos por parte del gobierno en relacion con
su mejora de la conectividad en esta época, Colombia no logra catalogarse como
un pais que logre brindar la suficiente velocidad de internet para cubrir la
demanda.

Todo esto lo debemos también a la sectorizacion que presentamos en el pais,
varias regiones del pais no tienen acceso a una computadora y mucho menos a
internet. Segun datos brindados en el Foro de transformacion digital organizado
por la Universidad del Rosario y el Centro de Telecomunicaciones de América
Latina.

El 38% de las personas no usan internet y el 50% de hogares no lo tiene. Esto
afecta fuertemente, el desarrollo de un pais en relacion a los avances
tecnoldgicos y la capacidad de adaptabilidad digital por parte de sus habitantes.

“La digitalizacion resulta de vital importancia para el crecimiento de un pais.
En el caso de América Latina en general, si converge a los indices de
digitalizacién de los paises OCDE (Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Economicos) al 2030, esto supondra un crecimiento economico del
3% anual y una productividad multifactorial de 0,7%” (Universidad del Rosario,
2019).

El panorama nacional puede no ser muy alentador, ya que Colombia esta
ubicado como uno de los paises con menos conectividad y acceso a internet de
sus habitantes. A pesar de esto, el panorama que se presentaba para el presente
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afio 2020 por parte del MinTic buscaba impulsar de manera satisfactoria una
gran ola de conectividad en toda la nacion con el objetivo de expandir la
transformacion digital. El objetivo de todo este plan de amplificacion digital es
beneficiar a aquellas zonas donde el internet no es una oportunidad que se tenga
dia a dia. Teniendo esta situacién y un plan de expansion claro, se espera que
entre el 2020 y el 2021 cerca de 342.000 hogares de estratos 1 y 2 puedan tener
internet fijo por primera vez en su hogar, del mismo modo se busca que el internet
llegue a zonas rurales de manera inaldmbrica con quioscos digitales (MinTic,
2020).

A pesar de esto, internamente el consumo de internet y de redes sociales por
parte de la poblacion colombiana es alto. Con respecto a cifras del 2019 frente a
las entregadas este 2020, Colombia ha crecido en un 3,3% en conectividad lo
que se traduce en un aumento de 1.9 millones de nuevas conexiones méviles en
el pais, mientras que el consumo de redes sociales, aumenté en un 11%
gastando en promedio casi la mitad del dia en plataformas digitales con un
promedio de 9 horas 10 minutos (Branch, 2020).

10.1.5 ECOLOGICO

En cuanto al tema ambiental Colombia posee grandes fuentes de recursos
naturales, una gran variedad de ecosistemas y de flora y fauna, lo que lo
convierte en un pais fuerte en agricultura y reservas naturales.

Por otro lado, el turismo es uno de los temas mas fuertes e influyentes en el
pais con relacién al clima que se presenta, ya que cuenta con diferentes zonas
de variaciéon térmica, donde algunas regiones presentan una temperatura mas
alta durante el afio y otras tienen un clima templado o frio como es el caso de
Bogota.

Sin embargo, Colombia enfrenta temas fuertes en cuanto al cuidado
ambiental, como lo son la mineria ilegal, la deforestacion, la contaminacion
hidrica generada por un mal manejo del saneamiento basico del agua.

Adicionalmente, como es comun hoy en dia, Colombia enfrenta un problema
de contaminacion visual y auditiva, las cifras de contaminacién visual publicitaria
que inundan las calles de las ciudades en especial de Bogota llegan a generar
un 66% de insatisfaccién sin dejar de lado que la contaminaciéon auditiva es
bastante alta y presenta sintomas de molestia por parte de los ciudadanos. Esto
no sélo genera cansancio fisico y mental a la comunidad por ser atacados de
forma involuntaria por parte de publicidad recurrente en las calles e incluso en



sus hogares, sino también aumenta la contaminacion ambiental generando
toneladas de desperdicios y material innecesario que es colgado en espacios
publicos ilegalmente.

En la actualidad este tipo de actividades esta regulada por la Resolucion 0627
de abril de 2006, la cual establece los niveles de ruido adecuados para uso de
establecimientos comerciales y las multas en el caso de la publicidad visual en
espacios publicos (Macias Gomez Abogados, 2018).

El panorama nacional ha generado que el gobierno tome medidas legislativas
y proyectos de ley en pro del cuidado del medio ambiente, como lo es la ley de
conciencia ambiental presentada en 2019. Esta ley tiene como objeto el
fortalecimiento de la educacion ambiental y medidas para proteger, conservar,
mantener y recuperar los ecosistemas, con el fin de mitigar el cambio climatico,
defender la naturaleza y proteger la vida.

Entre los proyectos que se llevaran a cabo para el cumplimiento de este
proyecto estan clases de educacién ambiental para todos los niveles de
formacion, restringir la explotacion de suelos en bosques y selvas, proyectos
anuales que deben generar gobernaciones y alcaldias donde se haga una
planeacién de la recuperacion del ecosistema que esta bajo su jurisdiccion entre
otras medidas que se empezaron a ejecutar.

10.1.6 LEGAL

Colombia es una Republica democratica, con una ubicacién privilegiada y
estratégica en América Latina. Posee una gran riqueza en recursos naturales y
actualmente es uno de los principales destinos de inversion de la region, en gran
parte por las oportunidades comerciales que ofrece y la estabilidad juridica que
mantiene. Todo esto ha llevado a que Colombia tenga uno de los mayores
avances en comparacion con la region.

Las normas del derecho laboral en Colombia son normas de orden publico y
las prerrogativas alli establecidas no son renunciables ni negociables. Todos los
contratos de trabajo celebrados en Colombia, independientemente de la
nacionalidad de las partes, se rigen por la ley colombiana. Cada afio, por acuerdo
entre el gobierno nacional, empleadores y trabajadores, se fija el valor del salario
minimo legal mensual vigente (S.M.L.M.V.). Si no hay acuerdo entre las partes,
es fijado unilateralmente por el Gobierno Nacional (Invest in Colombia, 2018)
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De acuerdo con la normatividad vigente, determinados pagos deben
considerarse obligatoriamente como salario, independientemente de la voluntad
de las partes, como comisiones o bonificaciones por el cumplimiento de metas
individuales. Si bien el salario puede pactarse en moneda extranjera, el pago
debe realizarse en pesos colombianos.

Tanto los nacionales como los extranjeros residentes en Colombia y
vinculados por contrato laboral estdn obligados a afiliarse al Sistema Integral de
Seguridad Social. Sujeto al cumplimiento de ciertas condiciones, algunos
extranjeros vinculados por un contrato de trabajo no estan obligados a afiliarse
al Sistema de Pensiones de la Seguridad Social.

Ademas del salario mensual del trabajador, es posible pactar el pago de
beneficios extralegales no salariales, pagos que no forman parte de la base para
el célculo de las cotizaciones parafiscales o cotizaciones al Sistema Integral de
Seguridad Social en qué proporcidbn sea igual o inferior al 40% de la
remuneracion total, igualmente acorde al contrato se le debe pagar al trabajador
las prestaciones sociales, pagos que estan a cargo del empleador (Symplifica,
2020).

Para personas que muestran un incremento en su patrimonio con respecto al
afo anterior se aplica el impuesto sobre la renta, el cual actualmente esté al 32%
en relacién con el afio 2020. Igualmente, otro de los impuestos cobrados
regularmente en el pais es el impuesto sobre las ventas IVA con una tasa del
19% (Invest in Colombia).

Otro impuesto de vital importancia es el Impuesto de Industria y Comercio,
aplicado a actividades comerciales o de servicios realizados por un contribuyente
o establecimiento comercial, la tarifa oscila entre 0,2% y 1,4% de los ingresos
de la compafia (Camara de Comercio de Bogotd) .

De acuerdo al Régimen Tributario Colombiano las utilidades empresariales
generadas a partir del afio contributivo 2017 que no se declaren al 31 de
diciembre de 2018, tributaran al 7.5%. El régimen de Zona Franca de Colombia
contempla una tasa de impuesto a la renta del 20% para ciertos usuarios
calificados. Se contemplan diversos beneficios fiscales (extensiones, descuentos
fiscales, deducciones especiales, entre otros) orientados a incentivar sectores
prioritarios para la economia nacional, fortalecer la inversion social y los activos
de las empresas del pais (Invest in Colombia).



El uso de marcas registradas en el mercado no genera ningun derecho sobre
el mismo. Para adquirir derechos exclusivos sobre el mismo, es necesario
registrarlo ante la autoridad nacional competente (Superintendencia de Industria
y Comercio - SIC). Todas las invenciones, tanto de productos como de procesos,
en todos los campos de la tecnologia son patentables, si son novedosas, poseen
un nivel inventivo y son aptas para aplicaciones industriales.

Colombia protege todas las obras literarias, cientificas y artisticas mediante
derechos de autor. El derecho sobre estas obras nace de la simple
materializacion de la creacion intelectual. El registro en la Direccion Nacional de
Derechos de Autor acredita la fecha de creacion de la obra y otorga el derecho
de publicidad frente a terceros.

Los derechos sobre bienes intangibles (registro de marca, patente de
invencion, derechos patrimoniales sobre obras protegidas por derechos de autor)
pueden ser objeto de transacciones comerciales a través de diferentes contratos
(licencia, cesion, usufructo, garantia mobiliaria, etc.). Colombia es un pais
miembro del Protocolo de Madrid, que permite la proteccion de una marca en
mas de 100 paises mediante la obtencién de un registro internacional que entra
en vigor en cada uno de los paises miembros designados. Ademas, Colombia
es un pais miembro del Tratado PCT, que cred un procedimiento Unico de
solicitud de patente para proteger las invenciones en todos los paises miembros.

11.ANALISIS INTERNO

11.1. Anéalisis del mercado.

11.1.1. Industria

Una agencia de marketing es una empresa dedicada a la construccion de una
imagen (fisica o digital) para sus clientes y al desarrollo de la misma por medio
de contenido grafico. Se encarga de la creacion de piezas visuales y multimedia
que agreguen valor y que le permitan al cliente destacar y posicionarse en su
respectivo mercado; promover sus productos o servicios y en ultimas, potenciar
el alcance del mismo para conseguir asi mayor cantidad de ventas. La mayoria
de agencias tienen un segmento claro con respecto a los clientes con los que
trabajan. Esto les permite especializarse en una industria particular y encontrar
estrategias que funcionen para ese determinado tipo de clientes.
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En términos concretos de Marketing Deportivo en Colombia, es una industria
gue tiene una gran cantidad de seguidores, pero la cual no ha sido explotada a
su mayor capacidad en los medios digitales. Funciona como cualquier otra, y
aungue existen ciertas agencias que pueden ser llamadas referentes (Agencias
con experiencia en el campo y que han desarrollado estrategias de gestion que
funcionan para sus clientes), al hacer la relacién entre cantidad de agencias y
cantidad de clientes potenciales se puede inferir que aun existe espacio para
mas agencias como VVS.

Agencias que centren sus esfuerzos en los puntos clave de la cadena de valor
como la relacion con el cliente, la calidad de los servicios prestados, el
posicionamiento de la marca y la confianza que genera; y que, al contrario,
entiendan que existen factores sin gran peso en la cadena de valor, puesto que
generan retrasos y no representan un beneficio rentable en comparacion.

Ahora, teniendo en cuenta que cada agencia enfoca su trabajo hacia un grupo
de clientes particulares; debe realizarse un andlisis de ambas industrias, tanto la
de agencias de ese mercado como del mercado en si. En el caso del deporte,
encontramos una gran variedad de variables que configuran a la industria; hay
mercados de productos deportivos (materiales, ropa, equipos de entrenamiento,
etc.), de servicios (academias, gimnasios, escuelas de formacion, etc.), de la
imagen misma del deportista (publicidad, modelaje) y del deporte como
espectaculo (competiciones, torneos). Asimismo, y como se mencionaba
anteriormente, cada una de estas variables cuenta con nichos de mercado
especificos; compuestos en su mayoria por personas interesadas en el mundo
deportivo y asociadas a él de una u otra manera (deportistas en formacion,
aficionados, practicantes, comerciantes, patrocinadores, etc.).

Estos diferentes tipos de mercados tienen también estados diferentes. Por
ejemplo, el deporte como espectaculo es un mercado consolidado que funciona
como espina dorsal para los demas; y gracias a ello, es el referente de cualquier
analisis deportivo:

El futbol es el deporte que mas mueve aficionados en el pais. Existen 2
categorias profesionales (A y B) entre las que se encuentran 36 equipos que
compiten semestralmente por el titulo de su respectiva categoria; y los jugadores
gue alli se desenvuelven, hacen sus carreras dentro de los clubes para los que
militan. Asi, un jugador puede comenzar en un equipo de segunda categoria e ir
escalando hasta alcanzar uno de primera y, por qué no, uno del exterior. Esta
modalidad de carrera deportiva permite a los jugadores demostrar su talento y
exponerlo frente a los mejores clubes en cada torneo que su equipo dispute
(pueden llegar a jugar mas de 5 torneos dependiendo del rendimiento semestral).



Sin embargo, también significa que hay una enorme cantidad de jévenes que
ofrecen su talento a cada club sin la certeza de que este les represente un
beneficio en su carrera profesional. Ademas, al ser también un tema pasional, el
factor emotivo entra en juego y desempefia un papel de alta importancia dentro
de la vida del jugador.

Segun el diario AS, en un articulo publicado en mayo del 2020, Colombia es
el cuarto pais que mas futbolistas profesionales produce a nivel global. Se
analizaron la primera y segunda division de 93 paises para 2019 y se encontrg
que 1536 de los 55.865 jugadores registrados, son colombianos. Con estas
cifras, es facil entender el reto que representa crecer profesionalmente para un
jugador cuya carrera apenas comienza. Necesita de las mejores herramientas
para desarrollar sus capacidades y explotarlas al maximo.

El panorama para otros actores de la industria futbolera puede no ser muy
diferente, asi como se investigd sobre la produccion de jugadores profesionales,
el CIES Football Observatory también indaga sobre la cantidad de directores
técnicos y entrenadores que exporta el pais; ubicandolo en la décima casilla del
ranking con 14 representantes en el extranjero (Poli, Ravenell y Besson, 2020).

Por otro lado, los servicios relacionados con la industria, pero de menor
impacto, como academias deportivas o escuelas de formacién, son mercados
con menos fuerza y, por ende, menos desarrollo. Es destacable que el estado
de desarrollo de cada servicio determina de igual manera el comportamiento de
los clientes, puesto que tienen una gran influencia en la seguridad y confianza
gue se genera a la hora de adquirirlos.

Concretamente hablando de las academias de formacion o los semilleros
pedagdgicos, los usuarios tienden a investigar sobre el servicio que estan
adquiriendo y a compararlo con las demas ofertas que existen en el mercado. Al
tratarse de un tema tan importante como el desarrollo de habilidades que les
permitan crecer como deportistas, los clientes no escatiman en realizar una
correcta busqueda sobre qué opcidn se ajusta mejor a sus expectativas.

Segun Diego Delgadillo, administrador de empresas y fundador de Siembra
Futbol, ubicarse digitalmente con una empresa deportiva es muy complicado
pues las agencias que actualmente ofrecen sus servicios no cuentan con
estrategias para instituciones deportivas y ni siquiera con experiencia en el
campo; suelen trabajar con cuentas relacionadas a sectores menos académicos
y a las cuales puedan adaptar las estrategias que ya han establecido con
anterioridad. Incluso los entrenadores y profesores profesionales admiten no
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tener conocimiento de agencias de marketing que ofrecen sus servicios a su
nicho (a pesar de que pocas existen).

También, comenta Diego, delegar la creacion del contenido a un equipo que
tenga todas las herramientas y el conocimiento necesario, representaria un alivio
en el desarrollo de su proyecto, gracias a que le permitiria a los entrenadores
enfocar todo el trabajo en capacitar y formar a su publico por medio de material
enriquecedor y completo, mientras que el trabajo de producir el contenido visual
por el cual se transmitira dicho material, estaria a cargo de personas adecuadas
para explotarlo al maximo.

Con todo esto en mente, una agencia de marketing deportivo enfocada en
academias o escuelas de formacion es una empresa cuya industria no esta
siendo explotada y de la cual se puede crear un negocio prospero que impacte
positivamente tanto en la agencia como en sus clientes.

Como se describio antes, ya existen academias de marketing deportivo en
Colombia como Creare, Central Colombia, WinMedia, +1 Sports o Digital Sports
y son aquellas que marcan las tendencias que actualmente abundan en los
medios digitales. Tendencias como el uso de mdultiples redes sociales que
mueven el trafico de consumidores de una a otra, la colaboracion entre figuras
de diferentes mercados con el fin de generar mayor alcance para ambas, la
promocién de bienes y servicios a menor precio para atraer mayor audiencia y
fidelizar nuevos clientes o la creacidbn de hashtags que favorezcan el
posicionamiento digital de una marca en las redes sociales que utilice. Sin
embargo, esto no implica que no haya aun valores agregados que se puedan
integrar a la industria por medio de nuevas agencias.

VVS cuenta con la capacidad técnica y conceptual de afadir dinamismo y
circulacion digital para que las empresas deportivas que opten por trabajar de su
mano experimenten un mayor trafico de sus contenidos en las diferentes
plataformas y de esta manera, puedan verse realmente beneficiados de los
contenidos digitales que se pongan a su disposicion.

11.1.2. CLIENTE

Las academias deportivas en Bogota son las responsables de formar a los
futuros deportistas del pais, y como tales, requieren de un plan estructurado para
proveerles todas las herramientas (pedagdgicas y practicas) que ellos o ellas
requieran. Teniendo en cuenta que la capacidad de una academia para proveer
estas herramientas radica en su experiencia dentro del campo y la confianza que



genere a los potenciales practicantes del deporte. Es importante profundizar en
los comportamientos y caracteristicas que promueven dicha confianza y que, por
consiguiente, le permiten a una academia posicionarse mejor y contar con un
mayor respaldo a la hora de formar deportistas.

Dentro de estos comportamientos y caracteristicas se encuentran el
profesionalismo de sus formadores, los valores con los que se desarrolla al
deportista, la vision que se tiene de la carrera de un o0 una jugadora, entre
muchos otros. Sin embargo, y a pesar de que una buena cantidad de entidades
ya cuentan con las caracteristicas anteriores muy bien definidas, la percepcion
digital y la relacion que tienen las academias con sus jugadores fuera de la
cancha no es algo a lo cual se le preste la atencion requerida. Es un problema
que las academias necesitan resolver si planean posicionarse mejor como
marcas y clubes de confianza dentro de la industria deportiva colombiana.

Ahora, si bien esta problematica afecta a clubes de todos los deportes e
incluso de categorias profesionales, es importante definir un segmento
especifico dentro de este gran nicho con el cual trabajar de la mano para
impulsar la confianza de los potenciales nuevos integrantes.

Con esto en mente, el segmento al cual VVS busca ofrecer sus servicios es
el conformado por aquellas instituciones cuyos perfiles compartan las siguientes
caracteristicas:

° Foco deportivo: Futbol.

° Cuerpo técnico y administrativo: Profesionales en ciencia del deporte o
similares.

° Publico objetivo: Jévenes de Bogota o sus alrededores apasionados por

el futbol, personas dispuestas a aprender fundamentos y ejercicios practicos
gue le permitan desarrollar sus habilidades en el deporte, estudiantes de Cultura
del Deporte, o carreras afines, que quieran ampliar su conocimiento técnico en
cuanto a formacién deportiva, padres de jugadores, miembros de la institucion y
deportistas que la representen.

° Presencia en redes sociales: Regularmente activa sin una linea grafica
definida.
° Uso de redes sociales: Apoyo visual a los trabajos de formacion que se

realizan presencialmente, exposicibn de nuevos proyectos, campafas de
publicidad, convocatorias, relacionamiento con el publico, acompafiamiento
transversal de la formacion.



81

° Permanencia de la institucién dentro del mercado: 2 afios o mas.

° Objetivo principal: Formacion deportiva.

Y que necesiten cubrir las siguientes necesidades:

° Afianzar una comunidad de personas promotoras del contenido que la
academia ofrece.

° Posicionar su nombre como un referente educativo o formador en su
mercado a través del correcto manejo de las redes sociales y la produccion de
contenido atractivo para sus consumidores.

° Encontrar una linea grafica que represente los valores y los fundamentos
de la institucion.

° Definir distintos tipos de contenido enfocados especificamente a los
diferentes tipos de personas que hacen parte de su comunidad.

11.1.3. COMPETENCIA

Creare Disefno Ltda.

e Fichatécnica

o Nombre: Creare Disefio Ltda.

o ¢Quiénes son?: Creare es una compaifia especializada en el
desarrollo e implementacion de eventos y estrategias creativas On
y Off Line y produccion. Van desde la direccion creativa hasta la
ejecucion de eventos deportivos, pasarelas y shows especiales
para grandes marcas (Creare, LinkedIn).

Direccion: Bogota en la Carrera 47 # 134 A — 39

Teléfono: +57 1 258 1815 - +57 1 626 7358

Email: contacto@crearedl.com

Numero Total de Empleados: 20 (2020)

Estado: Operacional, no cotizada.

Fecha de incorporacion: 02 de septiembre de 2002
Representante Legal: Pefia Restrepo Paula Andrea

Calificacion de la empresa: Mediano Riesgo, Calificacion C,
segun EMIS

O O O O O O O O

e Evaluacion Financiera

o Segmentos de mercado


mailto:contacto@crearedl.com

1. Marketing Deportivo

El segmento deportivo de Creare Disefio esta enfocado en dos grandes
grupos. El primero de ellos se enfoca en eventos, torneos y demas actividades
que necesiten una organizacion deportiva. Creare se encarga de llegar a esos
torneos y brindarle todos los servicios relacionados para el funcionamiento y el
mercadeo.

El segundo grupo segmentado en el marketing deportivo son marcas que
tengan o quieran tener alguna relacién con el deporte. Creare se encarga de
buscar tanto patrocinio de marcas para los torneos y viceversa (Creare).

2. Fashion Business

Creare son los creadores del Bogota Fashion Week, una de las semanas de
la moda con mayor proyeccién no soélo en Latinoamérica, sino en el mundo. En
el Fashion Business, Creare se encarga del segmento de marcas que participan
en este evento (Creare).

Ademas, gracias a la experiencia que han obtenido durante las seis entregas
del Bogotéa Fashion Week, Creare busca asi mismo buscar patrocinios, organizar
e impulsar eventos de moda, por lo que es el segundo grupo en el segmento de
la moda (Creare).

3. Marketing de Experiencias

El tercer segmento de Creare busca mediante el marketing de experiencias
atraer nuevos clientes que busquen impulsar 3 grandes grupos:

- Ferias empresariales, eventos corporativos y conversatorios.
- Ferias y pasarelas de moda
- Convenciones, lanzamientos y activaciones

e Clientes de laempresa
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Para efectos practicos de este emprendimiento y no salir del lineamiento
deportivo, se investigaron los principales clientes de Creare en el ambito
deportivo:

1. Liga BetPlay: Durante 10 afios Creare ha sido los organizadores de la liga
profesional del fatbol colombiano, tanto a nivel masculino como femenino.

2. Liga Pony Futbol: Creare se ha encargado en el desarrollo y organizacion
de este torneo. Ademas, fue uno de los pioneros que posibilitd la creacion de
esta competencia a nivel de ligas inferiores de fatbol.

En el patrocinio de las marcas, Creare ha trabajado de cerca con Adidas,
Difutbol, WorldRemit, Dimayor y Golty con el fin de buscar patrocinios a eventos
deportivos y viceversa.

e ¢Qué servicios ofrece?

En el segmento deportivo Creare se encarga de ofrecer tres principales
servicios:

1. Organizacion Deportiva: Creare se encarga en todo el desarrollo de las
organizaciones deportivas, tanto en la previa como en el encuentro.
Organizan copas, ligas o encuentros unicos, buscando estimular el
deporte y las marcas vinculadas a él. También se encargan de
premiaciones, inauguraciones y cierres deportivos.

2. Sponsorizacién y partnership: Creare se encarga de conseguir recursos y
patrocinio para eventos deportivos mediante alianzas estratégicas.

3. Trade Marketing: Creare maneja, promociona y da visibilidad a las marcas
gue tengan o quieran tener relacion con el deporte. Segun Creare,
‘usamos todas las vitrinas presentes en el ciclo de vida de un evento
deportivo teniendo siempre en cuenta el ADN de tu marca, para que tu
mensaje llegue de manera eficiente”.

e Redes de comunicacién

Creare cuenta con 5 principales redes de comunicacion: Pagina Web,
Facebook, Twitter, Instagram y LinkedIn.



1. Pagina Web: https://crearedl.com/. La pagina WEB cuenta con una interfaz
facil de usar, moderna y limpia.

2. Facebook: @Creared| Creare Disefio. La pagina de Facebook cuenta con
862 seguidores. La descripcion de la empresa esta establecida como
“organizador de eventos”.

3. Twitter: @crearecol esta bajo el nombre de Paula Pefia. Cuentan sélo con
2 seqguidores y siguen a 13 cuentas. Los tweets que tienen son retweets de hace
1 afio, por lo que no es una cuenta representativa para la empresa.

4. Instagram: Creare_diseno. Cuenta con 506 posts, 1409 seguidores y
siguen 533 cuentas. Las publicaciones que se encuentran en esta pagina estan
enfocadas a sus clientes tanto el &mbito deportivo y de moda. La frecuencia de
contenido que usan en Instagram es de 10 publicaciones aproximadas por mes
y el tono de frecuencia es tercera persona, no hablando directamente con el
receptor, pero si hablando sobre sus patrocinios y clientes.

5. Linkedin: Creare Disefio, bajo la categoria de Servicios de Evento cuenta
con 18 empleados y 90 seguidores. Usan este canal para préximos candidatos
a postularse a cualquiera de las vacantes que ofrecen.

e Fortalezas y Debilidades

Debido a que Creare Disefio es una empresa bajo el modelo B2B, que se
centra fuertemente en fortalecer las imagenes de las marcas y ofrecer todo del
portafolio de servicios ya mencionado y no el de su propia marca, es dificil desde
una primera instancia hacer un analisis que puedan establecer las fortalezas y
debilidades de la marca.

Inicialmente es una empresa considerable en este sector que cuenta con
clientes importantes, por lo que una de sus primeras fortalezas es la experiencia
gue han manejado, especialmente en el sector deportivo gracias al trabajo
realizado con la Liga de Futbol Profesional Colombiana. Ademas, gracias a ese
mismo reconocimiento de trabajar con estas marcas, Creare tiene un amplio
portafolio que le es de gran ayuda al momento de atraer grandes y pequefios
clientes, por lo cual es un valor agregado del que otras empresas estarian
confiadas.

Respecto a las pocas debilidades que se pudieron encontrar en Creare,
destaca las debilidades que se han encontrado en redes sociales. Es una
empresa que no esta enfocada en promocionar su marca y el trabajo con clientes
por el canal digital, lo que puede imposibilitar conseguir mas clientes. Teniendo
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en cuenta el crecimiento de redes sociales como método de mercados, Creare
tiene un segmento de mercado el cual no ha empezado a abarcar, por lo que es
aconsejable iniciar campafas digitales con contenido propio con el fin de
incentivar a otras empresas deportivas para que trabajen con ellos.

e Analisis Financiero de la Empresa

Segun EMIS, el estado de resultados de Creare Disefio desde el 2015 al 2019
son los siguientes:

ux EMIS

In, On and For Emerging Markets 14 New Street
London, EC2M 4HE, United Kingdom
WWWW.emis.com

Creare Disefio Ltda (Colombia)

Fuente:
Tipo de Estado Financiero Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiv. Anual, Indiwv.
Fecha final del periodo 2019-12-31 2018-12-31 2017-12-31 2016-12-31 2015-12-31
Unidades 1cop 1cop 1cop icop 1cop
Estado de Resultados 2018 2018 2017 2016 2015
Total Ingresc Operativo 5,951,054,052 5,797,128,223 4,615,161,068 5,104,719,941 5,494,392,417
Ingresos netos por ventas 5,951,054,052 5,797,128,223 4,615,161,068 5,104,719,941 5,494,392,417
Costo de mercancias vendidas -4,136,772,924 -4,205,411 835 -2,970,817,158 -3,124,355,684 -4,256,013,481
Utilidad bruta 1,814,281,128 1,591,716,388 1,644,343,910 0.00 0.00
Gastos de venta y distribucion 0.00 0.00 0.00 -1,348,639,684 0.00
Gastos administrativos 0.00 0.00 0.00 0.00 -204,490,060
Ganancia operativa (EBIT) 37,483,988 884,240,599 419,532,013 1,269,541,690 509,666,060
Otros resultados no operativos netos 0.00 0.00 0.00 159,060,934 0.00
Otros ingresos 000 000 0.00 391,380,474 0.00
Otros gastos 0.00 0.00 0.00 -232,319,540 0.00
Ganancias antes de impuestos 35,923,988 117,634,372 259,693,013 194,741,508 74,269,285
Impuesto 2 |a renta 0.00 0.00 0.00 298,022,000 0.00
Ganancias después de impuestos 35,923,988 117,634,372 259,693,013 492,763,508 74,269,285
Ganancia (Pérdida) Neta 35,923,988 117,634,372 259,693,013 492,763,508 74,269,285
Ganancias del pericde 35,923,988 117,634,372 259,693,013 492,763,508 74,269,285

Segun EMIS, como se puede observar, los ingresos operativos de la empresa
se han manejado en promedio los $ 5.392.491.140 de pesos durante este
periodo de tiempo, en donde el 2016 y 2017 tuvieron una reduccion del 7.09% y
16% respectivamente. Sin embargo, el 2018 y 2019 la empresa pudo volver a
crecer sus ingresos operativos en un 25.61% y 28.95% respectivamente frente
al 2017.

En el mismo orden de ideas, los costos por mercancias vendidas del 2019
representaron el 69.51% de las ventas, un valor positivo si se tiene en cuenta
que para el 2015 este margen fue del 77.46%. Ademas de esto, a pesar de que
estos datos financieros estan publicados en EMIS y su fuente principal es C.C.
Bogota Edos Finan., los estados financieros no estan auditados y genera ciertos
problemas en datos que no fueron revelados, como lo son los gastos
administrativos, impuestos a la renta, entre otros.



El dltimo dato relevante de los Estados de Resultados de Creare Disefio es la
ganancia (pérdida) neta. Se puede evidenciar en la tabla de arriba que para el
afio 2019 la ganancia del periodo fue de 35.393.988, lo que representa el 0.6%
de los ingresos operativos, un dato bastante inferior al del 2018 con un 2.03%,
pero que a su vez fue bajo respecto al 2017 y 2016 con 5.63% y 9.65%; el 2015
por su lado conté con un Margen de Utilidad Neta del 1.35%.

Central Colombia

e Fichatécnica

@)
@)
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Nombre: Central Colombia SAS

¢Quiénes son?: Central Colombia es una empresa deportiva
enfocada en el futbol que trabaja como agencia de futbol para
jugadores colombianos que quieren dar el salto al fatbol profesional.
También maneja un area de marketing que se encargan redes sociales
mediante la ejecucion y estrategias digitales generando impacto
positivo para futbolistas y clubes, medios de comunicacion
contactando diferentes canales y periodistas para generar la
informacion deportiva y legal, reportes sobre jévenes talentos del
futbol colombiano a diferentes clubes alrededor del mundo, y un
analisis detallado sobre jovenes talentos de futbol colombiano. Por
altimo, también cuentan con un servicio legal que da asesorias a
equipos profesionales de futbol y jugadores.

Direccion: Ubicados en Bogota en la Calle 94 # 11A - 76 Of. 101
Teléfono: +57-1-249-1850 - +57 322 8086474

Email: centralcolombiasas@gmail.com

Numero Total de Empleados: Informacién no disponible.

Estado: Operacional, no cotizada.

Fecha de incorporacion: 10 de abril de 2003

Representante Legal: Wilmer Mejia Martinez

Calificacion de la empresa: Mediana Riesgo, Calificacion C, segun
EMIS

e Evaluacién Financiera

o Segmentos de mercado

1. Representacion:


mailto:centralcolombiasas@gmail.com
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Central Colombia trabaja como una agencia deportiva que busca representar
a los jugadores y acompaifiar a los clubes en su crecimiento y desarrollo
profesional. Por esta razén, Central Colombia busca orientar y guiar a los
jugadores para encaminarnos a diferentes proyectos deportivos. En la agencia
deportiva Creare se divide su servicio en dos grandes grupos: servicio a
jugadores y servicio a clubes (Central Colombia).

Servicio a Jugadores

- Negociaciéon de contrato

- Estrategias de comunicacién

- Inversiones, finanzas e impuestos

- Acompafiamiento nutricional y psicolégico
- Planeacién de la carrera deportiva

Servicio a Clubes

- Asesoramiento en proyectos deportivos

- Negociacién y enfoque con otros clubes

- Promocion de jugadores

- Andlisis de rendimiento personalizado del jugador
- Inversiones, finanzas e impuestos

- Asesoramiento en temas legales

2. Marketing

Desde la Central Agencia Deportiva, Central Colombia busca que sus clientes
aprovechen su imagen en los campos deportivos para llevar su negocio a otro
nivel. Para conseguir esto, el segmento de marketing de Creare se divide en 4
servicios principales:

Redes Sociales

- Ejecutar estrategias digitales que generen impacto positivo para
futbolistas y clubes.

Medios de Comunicacién



- Nos contactamos con los diferentes canales y periodistas para brindar
informacion deportiva y legal.

Reportes

- Reportes detallados de jovenes talentos del futbol colombiano a diferentes
clubes alrededor del mundo.

Andlisis

- Andlisis deportivos sobre diferentes escenarios deportivos y rivales que
sirvan a los clubes deportivos.

3. Legal

Central Colombia brinda acompafiamiento a jugadores y entidades deportivas
con respecto al ambito legal. Con un equipo conformado por cuatro (4) abogados
especializados en derecho deportivo brindan acompafamiento acorde a estas
directrices:

Equipos Profesionales

- Asuntos legales dentro y fuera de la institucion
- Asesoria permanente

- Auditoria deportiva

- Contratacion de jugadores y cuerpo técnico

- Representacion en procesos disciplinarios

- Procedimientos FIFA y Conmebol

- Arbitraje (TAS/CAS)

Fatbol Base

- Enfocado a la mayoria de las academias y equipos que necesitan hacer
valer los derechos que les pertenecen a la hora de formar un jugador que pasa
a ser profesional o la academia.

- Intermediacion

- Primer contrato de trabajo

- Derechos econdémicos

- Manejo de imagen
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Futbolistas Profesionales

- Revision de contratos de trabajo
- Reclamacién por incumplimiento
- Asesoria financiera

- Dopaje

- Transferencias y Negociaciones

Dopaje

- Asesoria en primera instancia

- Apertura de Muestra B

- Apelacion

- Tribuna Arbitral del Deporte (TAS/CAS)

e Clientes de laempresa

1. Liga de Bogota

Con la Liga de Bogoté se han realizado conferencias y capacitaciones a los
equipos de futbol pertenecientes a esta liga. Los temas a tratar han sido:
solidaridad y formacion, y el negocio del fatbol en el fatbol aficionado (Central
Colombia).

2. FL Clan

Asesoria permanente a FL Clan en materia legal y de mercadeo para poder
reflejar un esquema de trabajo a través de toda la estructura del equipo.
Buscamos prevenir problemas gracias a ideas novedosas que le permitan al club
enfocarse en sus objetivos (Central Colombia).

3. Deportivo Independiente Medellin

Asesoria en temas legales y de derecho deportivo, sobre aspectos puntuales
relevantes para el Deportivo Independiente Medellin (Central Colombia).

4. Menti-Sport S.A.S

Asesoria permanente en temas legales y deportivos. Ayudamos al club MENTI
— SPORT S.A.S. desde sus inicios como club deportivo perteneciente al torneo



federativo del Futbol Profesional Colombiano, colaborandoles en el desarrollo de
herramientas contractuales para poder vincular sus jugadores y en la
estructuracion como entidad deportiva (Central Colombia).

e Canales de comunicacion

Central Colombia cuenta con tres principales redes de comunicacion:
Facebook, Instagram y Twitter.

1. Facebook

Cuentan con 113 cuentas que les gusta la pagina y 118 seguidores. En la
descripcion de Facebook se encuentra el nimero de teléfono para contactarse
con ellos, el correo electrénico y el teléfono de contacto. El feed de Facebook
tiene publicaciones referentes a eventos y fechas especiales, jugadores
representados por la empresa y entrevistas. La frecuencia de publicacion es de
cuatro (4) meses aproximadamente por publicacion y cada una en promedio
cuenta con 1.43 likes.

2. Instagram

Central Agencia cuenta con 2480 seguidores, siguen a 5490 cuentas y tienen
un total de 67 publicaciones. La frecuencia de publicaciéon es de 2 publicaciones
por mes y un promedio de 50 likes por publicacién.

3. Twitter

@centralagenciad cuenta con 3502 seguidores y siguen a 860 cuentas.
Cuentan con un promedio de 2 publicaciones por mes y la mayoria de contenido
gue suben son retwitts de noticias de futbol.

e Fortalezas y debilidades

La principal fortaleza que se ha podido encontrar en Central Colombia es la
experiencia y el tiempo que llevan en el mercado colombiano. Eso les ha
permitido conocer de manera cercana como Se mueve esta industria en
Colombia y crear conexiones que le han permitido trabajar con equipos y
asociaciones de alto impacto. Ademas, cuentan con grandes alianzas y personal
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especializado para cada una de las areas en las que se desempefian, por lo que
tienen una buena reputacion a la hora de conseguir clientes.

Respecto a las debilidades, encontramos un manejo de redes con poca
frecuencia de seguidores que podrian ayudar a mejorar la imagen de la
compainiia. Crear un contenido que sirva como un catalogo de los proyectos en
los que trabajan no sélo incentiva futuros clientes sobre el trabajo que hacen,
sino que traeran publico apasionado por el Futbol Colombiano que les permitira
tener un mayor prestigio y posicionamiento en redes sociales.

e Andlisis financiero

=z EMIS

In, On and For Emerging Markets 14 New Street
London, EC2M 4HE, United Kingdom
www.emis.com

Central Colombia S.A.S. (Colombia)
Source:

Statement type Annual, Individual Annual, Individual

Period end date 2019-12-31 2018-12-31
Units 1COoP 1CoP
Income Statement 2019 2018

Total operating revenue 449,299,084 539,250,359

Net sales revenue 445,259,084 539,250,359
Operating profit (EBIT) 49,365,029 126,703,625
Profit before income tax 27,665,029 84,891,429
Profit after income tax 27,665,029 24,801,429
Net Profit (Loss) for the Period 27,665,029 24,891,429
Comprehensive income 27,665,029 84,891,429

Segun EMIS, los ingresos operativos para Central Colombia durante el 2019
fueron $ 449,299,084 de pesos, un descenso del 16.68% respecto al afio
pasado. Sin embargo, el gran descenso que tuvo la empresa del 2018 al 2019
fue el EBIT (Ganancias antes de intereses e impuestos), donde tuvo una
reduccion del 61.04%. Por ultimo, la utilidad neta de la empresa para el 2019 fue
de 6.16%, valor inferior al del 2018 que fue del 15.74%.

Win Media
e Ficha Técnica
o Nombre: Win Media SAS

o ¢, Quiénes son? Win Media es una agencia de Mercadeo y Publicidad,
especialista en Marketing Deportivo. Crean y disefian campafas publicitarias



gue entregan social media, construyen eventos y brindan charlas motivacionales
que ayudan a crear marcas personales cercanas y sélidas.

©)
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Direccion: CARRERA 16 A 80 63 TORRE OVAL OF 704

Teléfono: +57 031 4661772- +57 (311) 235 4708

Email: gerencia@wmcolombia.com

Numero Total de Empleados: 4 (2020)

Estado: Operacional, no cotizada.

Fecha de incorporacion: 7 de mayo de 2008

Representante Legal: Christian Fernando Prada Forero

Calificacion de la empresa: Mediana Riesgo, Calificacion C, segun EMIS

Evaluacién Financiera

1. Historia

Winmedia naci6 en 2010 luego de la unién de un deportista y un publicista que

buscaron revolucionar el mercado de las agencias deportivas (Winmedia).

Oscar Cordoba (legendario arquero colombiano) desde el deporte y Christian

desde el marketing, fusionaron un servicio Unico, que dejé como resultado la
primera empresa de marketing deportivo en Colombia (Winmedia).

2. Clientes

Herbalife

Mercado Libre
Nestle milo

National Geographic
Samsung

Spinning Center GYM
SPLA

Time Force

Yanbal

Alpina

Directv

Davivienda
Colpatria

3. Segmentos

Marketing Deportivo
Branding
Publicidad
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- Eventos

- Logistica

- Conferencias
- Disefio

- Paginas Web

Redes Sociales

Facebook

En Facebook, WinMedia actualmente tienen 916 cuentas que los siguen.
También contiene toda la informacion completa de la empresa: teléfono de
contacto, correo electronico y sitio web. Cuentan con un promedio de publicacion
de cada dos meses y 2 likes por publicacion.

Instagram

En Instagram, WinMedia cuenta con un total de 3497 seguidores y siguen
3408 cuentas. Tienen adicionalmente 516 publicaciones. Contaban con un
promedio de 12 publicaciones mensuales, pero desde septiembre del 2020 s6lo
volvieron a publicar hasta octubre 1 y octubre 2.

LinkedIn

Usado principalmente para posicionar a la empresa en futuras vacantes,
cuenta con toda la informacién de la empresa, 77 seguidores y 5 empleados.

. Anadlisis Financiero
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In, On and For Emerging Markets 14 New Street
London, EC2M 4HE, United Kingdom

www.emis.com

‘Winmedia Sociedad Por Acciones Simplificada (Colombia)
Source:

Statement type Annual, Individual Annual, Individual Annual, Individual Annual, Individual Annual, Individual
Period end date 2019-12-31 2018-12-31 2017-12-31 2016-12-31 2014-12-31
Units 1coep 1coep 1coep 1coep 1cCoP
Income Statement 2019 2018 2017 2016 2014
Total operating revenue 927,051,702 1,533,079,400 2,224988,081 469,579,407 2,580,742,397
Net sales revenue 927,051,702 1,533,079,400 2,224988,081 469,579,407 2,580,742,397
Cost of goods sold 0.00 -1,056,824,683 0.00 0.00 -1,795,915,178
Gross profit 0.00 476,254,717 0.00 0.00 0.00
Selling and distribution expenses 0.00 0.00 0.00 -680,279,213 0.00
Administrative expenses 0.00 0.00 0.00 0.00 -69,774,338
Operating profit (EBIT) 56,438,227 76,039,211 369,501,556 -210,699,806 422,692,884
Net - other non-operating result 0.00 0.00 0.00 -57,015,677 0.00
Other income 0.00 0.00 0.00 24274 0.00
Other expenses 0.00 0.00 0.00 -57,039,951 0.00
Profit before income tax 16,749,227 2,481,069 201,021,556 0.00 214,457,664
Profit after income tax 16,749,227 2,481,069 201,021,556 0.00 214,457 664
Net Profit (Loss) for the Period 16,749,227 2,481,069 201,021,556 0.00 214,457 664
Comprehensive income 16,749,227 2,481,069 201,021,556 0.00 214,457 664

Segun EMIS, para el afio 2019, la empresa obtuvo un total de ingresos
operativos de 927,051,702 pesos, una cifra que disminuyd considerablemente
respecto al 2018 y 2019, donde las reducciones en porcentaje se vieron
marcadas por un 58.33% y 84.66% respectivamente. Por otro lado, se ve que el
2019y 2016 fueron dos afios marcados por una gran disminucién en los ingresos
operativos, pues el promedio de este dato para los 5 afos fue de 1,547,088,197.
Finalmente, el margen bruto que tuvo la empresa para el 2019 fue de 1.81%,
comparado con un 0.16% del 2018 y un 9.03% del 2017.

11.2. Océano Rojo y Océano Azul

Teniendo en cuenta los factores principales que definen la competencia
directa de VVS se realiz6 un cuadro estratégico del sector en el cual se
compararon las variables competitivas clave para VVS en relacion con las
siguientes empresas:

° Creare Disefio Ltda.
° Central Colombia SAS
° WinMedia SAS

A la hora de elegir entre las empresas con quienes se busca hacer la
comparacion, se tienen en cuenta aspectos como el precio de los productos,
calidad de la atencion al cliente y productos y servicios que ofrece cada una de
las compaiiias. Por lo anterior, las variables mas importantes que competiran en
el siguiente analisis son las siguientes:
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1. Precio. Esta variable hace referencia a el precio de los servicios basicos
y a la calidad de los mismos, referente a cada una de las empresas.
2. Marketing de contenido. Esta variable involucra todo el contenido

multimedia que ofrecen las empresas evaluadas y la calidad de este contenido.
El contenido que se tiene en cuenta para la evaluacion de este punto es el
ofrecido a clientes y el utilizado para los canales de comunicacion de las mismas
compainias.

3. Social Media Adworks. Esta variable tiene que ver con el manejo de redes
sociales con respecto a métricas, reportes y resultados de las camparfas
publicitarias que se realizan por medio de herramientas de gestion de redes
sociales.

4. Trayectoria. Esta variable se refiere al tiempo que llevan las compariias
desempefandose como prestadores de servicios en la industria deportiva y la
fidelidad y atraccion de clientes que genera este tiempo de constitucion.

5. Publicidad digital. Esta variable hace referencia a la publicidad y formatos
utilizados para publicidad en navegadores y sitios web.
6. Desarrollo de marca. Esta variable se refiere al proceso de creacion de

marca de las empresas hacia sus clientes, definicion de identidad, factor
diferencial, objetivos, entre otros.

Una vez identificados los factores clave, el siguiente paso es compararlos
realizando una escala de Likert de 1-10, siendo 1 el valor mas bajo y 10 el valor
mas alto, dando como resultado la siguiente tabla comparativa:

Figura 2.
Comparacion. Escala Likert.

COMPARNIA Creare Disefio |Win Media |Central Colombia

Desarrollo de Marca

Precio Calidad i L 4
Marketing de Contenido 5 8 6
Social Media Adworks 5 7 7
Trayectoria 8 9 7
Publicidad Digital 9 9 5

4 4 7

Elaboracion propia.

Posteriormente, se hizo un grafico el cual muestra cual es el océano rojo
donde las empresas compiten constantemente por el liderazgo de alguna de
dichas variables:

Figura 3
Canvas Estratégico



Canvas Estratégico

Precio Calidad Marketing de Social Media Trayectoria  Publkidad Desarrolio de
Contenido Adworks Digital Marca

Creare Dsefo wee Win Media e Central Colombia

Elaboracion propia.

Como se observa en este grafico las curvas de los competidores son muy
similares, indicando que por el momento no hay un servicio producto ofrecido por
los competidores los cuales los haga un factor diferenciador entre las agencias
de marketing deportivo.

Basados en esta premisa VVS buscé proponer 3 variables extras con el
objetivo de competir sola en el mercado. Las variables propuestas son:

1. Atencion y acompafiamiento personalizado. Esta variable busca que haya
un seguimiento y personalizacion con cada uno de los clientes que pueda tener
la empresa. Se llega a la conclusion de que esta variable es fundamental debido
a que el contacto con las compafias no es constante ni tampoco hay una
notoriedad de apoyo por parte de ellos hacia sus clientes.

2. Desarrollo de videos y motion graphics. Esta variable se enfoca a la pre
produccion, produccion y post produccién de videos para los clientes de acuerdo
al area que se quiera abarcar, puede ser redes sociales, comunicaciones
internas o pagina web. La propuesta de esta variable nace a partir de un analisis
de calidad de los videos promocionales realizados por la competencia tanto en
sus canales de comunicacion como para sus clientes, y la carencia de animacién
y motion graphics implementadas para comunicar la informacion.

3. Diseflo y manejo de redes sociales. Esta variable nace luego de analizar
las redes sociales tanto de la competencia como de sus clientes. Se llega a la
conclusién de una falta de organizacion en los feed de las organizaciones, no
hay armonia entre las publicaciones, paletas de colores, uso y creacion de
tipografias propias, desarrollo de piezas graficas profesionales entre otros. Por
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otro lado, se pudo evidenciar una carencia de parrilla de contenido para estos
canales de comunicacion, tema importante ya que ademas de atraer a clientes
potenciales se atrae cada vez mas audiencia que genera trafico de usuario y por
consecuencia ingresos adicionales a la venta de los productos.

Una vez definidos estos factores se realizd nuevamente una tabla comparativa
con la escala de Likert de 1-10 arrojando los siguientes resultados:

Figura 4

Escala Linkert 2.
comeaiia______________ Bcreare Diseiio Bl win Media B
Precio Calidad 7 5 4 9
Marketing de Contenido 5 8 6 10
Social Media Adworks 5 7 7 5
Trayectoria 8 9 7 2
Publicidad Digital 9 9 5 3
Desarrollo de Marca 4 4 7 3
Atenci6n y acompafiamiento personalizado 3 5 10 9
Desarrollo videos y motion graphics 4 5 3 9
Disefio y manejo de redes sociales 4 3 2 8

Elaboracion propia.

Una vez realizada esta tabla se prosiguié a realizar el grafico con todas las
variables esta vez incluyendo a VSS dentro del analisis competitivo, de esta
manera se haran estudio de aquellos puntos débiles y aquellas oportunidades
de competencia con las que cuenta la empresa en cuestion.

Figura 5
Canvas Estratégico - Blue/Red Ocean



Canvas Estratégico con Océano Azul y Océano Rojo

Creare Dsefio - Win Media enCentralColombia eV ersus Visual Solutions

Elaboracién propia

Por lo anterior notamos que VVS se encuentra en un punto donde tiene
destrezas en cuanto a variables en el Océano Rojo con los cuales la competencia
ya compite en el mercado y las cuales son de interés por los clientes.

VSS muestra un alto desempeiio en cuanto a Marketing de Contenido, ya que
se centra en ofrecer servicios de alta calidad tratando temas de interés y acorde
al publico objetivo definido para cada tipo de contenido. Por otro lado, se
evidencia que la compafia tiene altas probabilidades de crecer en cuanto a
publicidad digital, es decir implementar estrategias de publicidad en navegadores
y formatos completamente navegables y adaptados a las necesidades del
cliente.

Sin embargo, hay varios puntos de mejora en los cuales VSS puede verse
afectado debido a que son temas que la competencia maneja de una mejor
manera como los son Social Media Adworks y Desarrollo de marca, esto se da
debido a una falta de experiencia y formacion con respecto a los dos campos,
los cuales son el punto principal de mejora para la compafia. Por otro lado,
vemos que estas compafias son reconocidas en el sector por su amplia
trayectoria. VSS al ser una companiia recién fundada debera destacar por su
calidad de servicio o productos ofrecidos para poder llegar a todos aquellos
clientes ya fidelizados por afos de trabajo con la competencia.
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Finalmente, el Océano Azul para VSS se genera a partir de las 3 variables
agregadas anteriormente, en donde la competencia no ha demostrado tener un
control o una prioridad sobre ellas, por lo que es una oportunidad que se genera
y con los cuales se busca entrar al mercado competitivo para poder captar los
clientes nuevos y atraer lo que ya estan fidelizados con las otra empresas
ofreciendo servicios de calidad, atencion personalizada, productos que van mas
alla de contenido sin estudio y correcta elaboracion y un manejo y seguimiento
de propuestas y parrilla de contenido que se ofreceran a los clientes y los cuales
seran un gancho para que cada vez mas audiencia conozca la marca de nuestros
clientes y a la propia empresa.

11.3 Canales de distribucién

En pocas palabras, los canales de distribucion son los medios utilizados para
hacer llegar un bien o servicio desde su productor hasta su consumidor final.
Partiendo de esto, es necesario establecer que las plataformas digitales cumplen
esta labor de una manera excelente cuando la naturaleza del producto lo permite;
y si bien no representan el 100% de los canales de distribucion con los cuales
cuentan las empresas, actualmente su uso es imperativo dentro de ellas.

En el caso de las agencias de marketing, cuya principal actividad es la
creacion de contenido digital, la posibilidad de canales por usar se “limita” a las
plataformas digitales. También hay canales analogos cuando se necesita
proveer contenido fisico como pancartas, posters, elementos de mercadotecnia,
entre otros; y para estos casos se utilizan medios indirectos como empresas
encargadas del transporte y logistica. Sin embargo, es esencialmente el mundo
digital el que permite que el contenido sea distribuido y llegue en su mejor calidad
al cliente final.

Estos canales digitales permiten que tanto la empresa como sus clientes,
cuenten con un amplio espectro de posibilidades que no solo reducen costos,
sino que aumentan la efectividad de la distribucion, pues requieren menos tiempo
en la mayoria de los casos. Bajo esta l6gica, VVS determina que seran las redes
sociales, plataformas de correo electrénico y los servicios de almacenamiento en
la nube, las principales vias por las que se distribuiran los servicios prestados a
sus clientes. De esta manera, se realizara la distribucion directa del servicio por
medio de cuentas privadas en cada una de las plataformas. También, y cuando
los clientes lo requieran, se realizaran envios de material fisico que pueden ser
entregados directamente por algun miembro de VVS o de manera indirecta
contratando a un tercero encargado de los envios.



Aprovechar la virtualizacién y las facilidades que esta otorga a empresas
digitales, significa, entre otras cosas, contar con canales adecuados para la
distribucion del contenido; que faciliten los procesos y economicen recursos.
Debe tenerse esto en cuenta a la hora de promover los servicios asegurando
qgue los canales que se tienen en mente, estén realmente disponibles y no

presenten inconvenientes para los clientes finales.

11.4. DOFA.

DEBILIDADES

No contamos con la totalidad de
equipos que puedan necesitar a la
hora de crear diferentes tipos de
contenido.

Somos una empresa joven que aun
necesita posicionarse en el mercado.

Necesitamos capital inicial para
costear ciertos gastos de produccion.

No tenemos formacion en gestion de
negocios. Necesitamos el apoyo de

OPORTUNIDADES

Estamos trabajando con un mercado
gue necesita nuestros servicios y por
ende podemos ubicarnos bien dentro
de él.

La virtualizacion y la digitalizaciéon
causada por el Covid-19 permiten un
alcance mayor del contenido
audiovisual y crean la necesidad en

las empresas de desarrollar mas
contenidos de este tipo.
Trabajar en un mercado poco

saturado nos permite atraer mayor

Contamos con los conocimientos
técnicos y conceptuales necesarios

personas que conozcan del tema. cantidad de C"e”t?s con los que
encontraremos flujos de trabajo
similares.

FORTALEZAS AMENAZAS

Existen multiples plataformas que
prometen a sus usuarios la capacidad
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para realizar productos llamativos e | de crear contenido de calidad sin
implementar procesos digitales. invertr o analizar los factores
necesarios. Causan que las empresas
prefieran crear contenidos de
maneras no tradicionales sin medir el

Conocemos el mercado y la industria | .
impacto que esto puede tener.

audiovisual colombiana. Esto nos
favorece pues nos permite realizar
cobros, acorde a los servicios
prestados y tener un buen balance | El facil acceso que pueden tener las
econdémico en la empresa. personas a diferentes equipos de
produccién sin importar que esto
garantice que se les dara el mejor uso
de acuerdo a las necesidades de cada

Al ser una empresa conformada
empresa.

inicialmente solo por dos personas, la
toma de decisiones se facilita y nos
permite mostrar una posicion mas
sélida y calibrada frente a nuestros | La situacién actual en la que se
clientes. encuentra el mundo, evita que los
mercados operen de manera normal y
retrasa las actividades de empresas
como la nuestra.

11.5. Las 5 fuerzas de PORTER.

Con el fin de implementar estrategias adecuadas para cualquier empresa, es
necesario realizar un analisis sobre los factores que comprenden la rivalidad de
los competidores dentro de un mismo mercado. En el caso de una agencia de
marketing deportivo encontramos que algunos de dichos factores no representan
un alto riesgo para la empresa, mientras que otros si pueden significar mayores
retos a la hora de realizar las actividades propuestas.

El siguiente analisis refleja la idea expuesta anteriormente:

° Nuevos Entrantes: Como se ha descrito previamente, la cantidad de
agencias de marketing deportivo en Colombia actualmente es escasa, no es de
esperarse que se constituyan muchas empresas enfocadas a lo mismo. Sin
embargo, si se debe estar muy consciente de que somos una empresa que
pertenece a la ‘Economia Naranja’ y que como tal, competimos contra (segun
Confecamaras) 9122 otras empresas en 2019, 7,7% mas que en 2018; y que



probablemente para el reporte final del 2020 las cifras sean muy semejantes 171,
Esto quiere decir que existe la posibilidad de que empresas audiovisuales
enfocadas en otros sectores, decidan incursionar en la industria deportiva con
sus conocimientos técnicos y la experiencia que traen de otros sectores.

° Poder Negociacion Proveedores: La materia prima para producir
contenido audiovisual son las ideas y la mente creativa de los encargados de
esta labor. Sin embargo, si hay materiales que se vuelven necesarios a la hora
de producir dicho contenido con la calidad suficiente. Dentro de estos materiales
se encuentran equipos técnicos como camaras, flashes, tripodes, baterias,
softwares y estudios de edicidn, entre otros, y la capacidad econdémica de una
empresa naciente para adquirir todo esto no suele ser la suficiente. Estos dos
factores conllevan a que existan empresas dedicadas al alquiler de estos
elementos a las que podriamos denominar los proveedores. CineMarket,
VisionPrime y Alphavideotv son algunas de las mas populares en Bogota.

Estas empresas alquilan los equipos por tiempo y los precios varian
dependiendo del equipo que se saque en renta. Ademas, al contar con equipos
especializados para ciertos contenidos, pueden sacar mayor provecho del
alquiler de los mismos. La mayoria de estos proveedores se encuentran en
Bogotd, por lo que es correcto afirmar que hay una amplia variedad de opciones
para alquilar el equipo técnico cuando se necesita. Sin embargo, otro punto que
fortalece al proveedor frente a la empresa que alquila el servicio, es que muchas
veces el proveedor no solo renta una cadmara (u otro equipo) sino obliga también
a pagar por el operario del mismo.

Todo esto quiere decir que, si una empresa logra adquirir el equipo para producir
contenido por sus propios medios, necesitara cada vez menos de los
proveedores y se podra desenvolver de una mejor manera en el campo
audiovisual que decida explotar. Empero, mientras no logre esto, seguira sujeta
a la disponibilidad de equipos y a los precios que se le ofrezcan por parte de
estos.

° Poder Negociacion Clientes: Debido a los procesos de virtualizacion que
se viven actualmente a raiz del Covid-19, las empresas como escuelas de
formacion deportiva se han visto obligadas a trasladar sus operaciones fisicas a
medios digitales y plataformas que les permitan seguir ensefiando sin necesidad
de aglomerar a sus miembros en un campo deportivo. Esto les ha creado la gran
necesidad de transmitir sus clases y sus proyectos de una manera para la cual
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no estan preparados, y por ende, su posicion de negociacion frente a una
empresa capaz de suplir esta necesidad no es la mas favorable. Necesitan
continuar sus operaciones con la mayor inmediatez y no hacerlo podria
representar mayores pérdidas.

° Posibles Productos Sustitutos: Mientras que el factor de empresas nuevas
se mantenga inferior con respecto al numero actual, los servicios similares se
comportan de la misma manera. No obstante, debe tenerse en cuenta que la
constancia del avance tecnoldgico, sumado al facil acceso que se tiene ahora a
ciertas herramientas, representan un desafio para todas las empresas creativas
gue operan actualmente. Existen plataformas como Canva, Freepik, Vyond,
entre otras, que proveen a sus usuarios de plantillas y piezas predisefiadas para
gue ellos modifiquen Unicamente su apariencia. A pesar de que son piezas que
no conectan totalmente con la imagen de las empresas; ofrecen una enorme
facilidad en cuestion de tiempo y dinero que las empresas evitan gastar. Por ello,
muchas compafiias prefieren crear el contenido por su cuenta con estas
herramientas y sin reparar en aspectos de igual o mayor importancia como
pueden ser los conceptos técnicos y tedricos detras de cada pieza audiovisual.

A pesar de gue la calidad no sera la misma, esta practica es algo que afecta
directamente el negocio de las industrias creativas y de las empresas que se
toman el tiempo necesario para capacitarse y ofrecer servicios de alta calidad a
sus clientes. Es probable que las empresas opten por sustituir estos servicios y
asuman la baja en la calidad como una de las repercusiones al principio, sin
embargo, la experiencia les iria dando conocimientos empiricos y los resultados
podrian mejorar luego de un tiempo.

° Rivalidad de La Industria: Desde la perspectiva de una nueva empresa,
incursionar en la industria audiovisual colombiana y enfocar el trabajo hacia los
nichos de mercado que rodean al deporte, puede representar un buen negocio.
Se trata de una industria que, debido a la virtualizacion, atraviesa un inmenso
reto para el que no estd preparada; y para el que existen pocas empresas
dispuestas a darle solucion. Ademas, la facilidad de producir dicho contenido
favorece a las empresas que ya cuenten con el conocimiento de cémo hacerlo.

12.MODELO DE NEGOCIOS



12.1 Mezcla de Mercado, 4p’s

La Mezcla de Mercado es la combinacion de 4 componentes principales para
la optimizacion de una compafia en determinado sector. Las 4 variables
principales son Precio, Producto, Plaza y Promocion.

Actualmente la esta mezcla hace referencia “al conjunto de instrumentos o
variables controlables por quien mercadea y que afectan la demanda, y que
pueden ser combinados en un programa de mercadeo usado por una firma o
cualquier otra organizacién para lograr un cierto nivel y tipo de respuesta de su
mercado objetivo.” (Van Waterschoot & Van den Bulte, 1992).

Un buen resultado de esta mezcla le permitira a la compariia ofrecer mejores
resultados a la hora de ofrecer tu servicio o producto.

12.1.1 Producto

El producto es todo aquello que se ofrece a un mercado y que satisface un
deseo o necesidad de los consumidores; es importante que el producto cumpla
con esta caracteristica de satisfacer necesidades ya que esto lo hard mas
apetecido por el mercado y competitivo ante otros productos similares.

El producto principal de VVS sera del tipo intangible ya que ofrecera servicios
audiovisuales para marketing de contenido de diferentes compafiias enfocadas
en el sector deportivo.

El objetivo de los servicios que seran ofrecidos es poder satisfacer las
necesidades de nuestros clientes en cuanto al alcance que tendran en medios
digitales. Por lo anterior, VSS ofrece contenidos de la mejor calidad, actualizado
y basado en las tendencias del mercado para alcanzar los objetivos que se hayan
plantado por la compafia.

Con cada producto que sea entregado a nuestros clientes buscaremos una
diferenciacion vy fidelizacion de su marca, seran contenidos profesionales, que
realmente demuestran todas las emociones que el deporte mueve en los
espectadores. Adicionalmente, como empresa siempre se dara la mejor atencion
y servicio al cliente, la manera de entender sus necesidades y lograr sus
objetivos se definira por la buena disposicion para atender sus requerimientos.

Portafolio de productos:



1.

2.
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Disefio Web: En VVS entendemos que la pagina web de una empresa
habla por si misma, es la vitrina y primer acercamiento que los usuarios
tendran a la compafia por medio de su navegador. Por ello, analizamos
cada empresa que quiere adquirir este servicio y compartimos sus
objetivos para hacerlos realidad en su disefio web. Por lo anterior,
brindaremos soluciones para cada cliente ofreciendo disefios versatiles,
dindmicos y usables para mejorar la experiencia de los usuarios.

Marketing Digital: En VSS ofreceremos a nuestros clientes la oportunidad

de visibilizar de mejor manera su marca tanto en navegadores como en redes
sociales. El paquete de servicios que ofrecemos en cuanto a Marketing Digital
esta conformado por:

3.

SEO: Ofrecemos servicios de posicionamiento web para nuestros clientes
basandonos en sus objetivos y necesidades. Puede partir de una
estrategia con respecto al dominio hasta una mejora en la calidad de la
web en cuanto a disefio y usabilidad. Igualmente, se realizaran todos los
analisis correspondientes a los Indicadores Clave de Desempefio, los
cuales arrojaran resultados del comportamiento de los usuarios con
respecto a la web.

Google Analytics: De la mano con el punto anterior, VSS busca hacer un
andlisis de la pagina paginas web de los clientes haciendo uso de esta
herramienta, con el fin de definir los interés de los usuarios basados en su
demografica, ubicacion entre otros aspectos, y de esta manera mejorar el
trafico de visitas y rutas de conversion.

Social Media: En VSS entendemos que la pagina web es la ventana para
gue los usuarios conozcan mas de cerca la empresa y lo que ofrecen. Sin
embargo, las redes sociales se han convertido en canales de
comunicacién masivos con los cuales pueden atraer mas usuarios.
Buscamos brindar soluciones en cuanto a desarrollo de parrilla de
contenido para redes sociales como Instagram, Facebook y Twitter. Estos
objetivos se cumpliran por medio de Marketing de Contenido y control de
métricas.

Facebook ads e Instagram ads: De acuerdo a las necesidades del cliente
VSS busca implementar estrategias y campafias publicitarias a través de
las redes sociales, generando camparias publicitarias teniendo en cuenta
presupuestos, segmento de audiencias, contenido manejado en la
publicidad, viralizacion de contenido y resultados.

Produccion fotogréfica y audiovisual: Entendemos que para los clientes

mostrar lo que ofrecen de la mejor manera los hara ver como una empresa de la
mas alta calidad, por eso en VSS ofrecemos servicios de toma de fotografia



profesional, edicion fotografica y montajes, asi como produccion de audio y
video, para cubrimiento de eventos o campafias publicitarias.

4. Creacion de Marca: Construir una marca alrededor de la idea de negocio
es lo que VSS busca generar. Crear una marca con valores y que se identifique
totalmente con el publico objetivo sera la base para este proceso. Se brindara
asesoria desde la creacion del nombre, la creacion del manual de marca hasta
toda la identidad visual de la compaiiia.

12.1.2 PRECIO

En cuanto al precio de los productos mencionados anteriormente, VSS busca
ofrecer precios accesibles y basados en estandares de precios minimos para
cada uno de nuestros productos.

Los precios seran competitivos en el mercado, no sé maneja el mas bajo con
respecto a la competencia, sino que se ofrecera ese valor diferencial que
identificar4 a cada cliente, aplicando bonos de descuento y sistema de referidos.

La fijacion de precios estara basada en el costo mas el margen, es decir, se
sumara un precio estandar al costo del producto dependiendo del grado de
dificultad y la cantidad de piezas que solicite el cliente. El listado del precio de
cada producto ofrecido se maneja de la siguiente manera:
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PRODUCTO PRECIO MiINIMO
DISENO WEB $2.000.000
MARKETING
DIGITAL $4.000.000
(mensuales)

Precio minimo por

PRODUCCION foto: $50.000
FOTOGRAFICA Y
AUDIOVISUAL Precio minimo por

video: $350.000

CREACION
DE MARCA: $3.500.000

Los precios mencionados anteriormente estan basados en la experiencia con
otras agencias y su rango de precios. Al ingresar al mercado como una empresa
junior VSS busca hacer sus precios competitivos acorde a la calidad de sus
productos.

12.1.3 Plaza

VSS busca ofrecer sus servicios a través de canales digitales. Los clientes
potenciales llegaran a conocer el catalogo de VSS a través de su pagina web y
sus redes sociales. Para este fin es necesario hacer la creacion de los canales



de distribucion y empezar a pautar e implementar todas las estrategias de
Marketing Digital mencionadas anteriormente para empezar a tener un mayor
trafico de los clientes potenciales.

Los canales de atencion seran a través de las redes sociales y el nUmero
corporativo de la compafia. La comunicacion con el cliente final sera
completamente directa con el fin de generar ventas cercanas sin emplear
intermediarios.

Una vez el cliente se muestre interesado en alguno de los productos del
catélogo se hara una visita ya sea a la empresa interesada o en la oficina fisica
de VSS utilizada para cerrar negociaciones y firmar acuerdos con sus clientes.

12.1.4 Promocién

Para VSS la forma de comunicar sus servicios sera la base para el crecimiento
de la compafiia.

Como eje principal se plantea el mensaje que busca comunicar la compafiia
con cada uno de los servicios que ofrece, esto se mostrara a través de contenido
multimedia que demuestre la calidad del trabajo que se realiza en la compafia.
Los casos de éxito y experiencias con otros clientes seran de gran importancia
para mostrar resultados medibles del trabajo realizado para los clientes.

Posteriormente, se elegira el canal mas adecuado para distribuir ese mensaje,
por ejemplo, mediante las redes sociales, email marketing o a través de la pagina
web.

Una vez enviado el mensaje, el receptor recibira el mensaje que hemos
transmitido, lo codificara e interpretara en funcién de sus necesidades y de esta
manera despertara su interés por adquirir nuestros servicios.

Finalmente, el receptor emitird una respuesta al receptor, en este caso VSS,
a modo de retroalimentacion. Ya que los canales de distribucion seran digitales
la compaiiia tendra la ventaja de medir los resultados de los mensajes y la
percepcion que tuvo por parte de su publico objetivo.

La forma en que sera posicionada la marca y sus servicios en el mercado a
través de la publicidad digital ya que la venta de los productos sera
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completamente en linea. Realizar campafas de promocion de manera virtual
permitird el uso de herramientas de segmentacion de mercado como las que
ofrecen Google y Facebook, sus sofisticados motores de busqueda permiten un
acercamiento mas exacto al publico objetivo, siendo esta la mejor opcién debido
a la naturaleza de nuestro producto.

Las campafias publicitarias se haran en las redes sociales mas utilizadas en
el pais y en las principales ciudades a las que llegaran nuestros productos. Esto
nos permite seccionar el mercado justo en el lugar adecuado.

Las redes sociales en las que se busca pautar seran Facebook, Instagram,
YouTube, Tweeter. Las primeras 3 redes sociales son las que un colombiano
promedio utiliza, segun el MINTIC se estima que en promedio Colombia tiene 15
millones de usuarios en la red social, ocupando el lugar nUmero 14 de los paises
con mas usuarios activos de Facebook (MINTIC, 2020).

De la misma manera, es importante elaborar una Mezcla Promocional acorde
a los objetivos de la compaifiia, esto con el fin de comunicar la efectividad de los
servicios que ofrece VSS y convencer al cliente final de adquirirlos.

13. PLAN FINANCIERO

13.1. 1Cuota de mercado.

El concepto ‘cuota de mercado’ hace referencia al porcentaje del mercado
total al que una empresa planea proveer sus servicios. Se entiende que existe
una cierta cantidad de clientes potenciales pero una sola empresa no puede
cubrirlos al 100%. Para eso se traza una cifra que corresponda a la capacidad
inicial de la empresa, la cantidad de clientes potenciales y la cantidad de otras
empresas que ya cuenten con una cuota del mercado.

De esta forma, y basandose en los analisis del mercado que se desarrollaron
con anterioridad, se establece la siguiente cuota como parte de la proyeccion
inicial para VVS. La cual establece dos perfiles especificos de clientes a los que
se buscard prestar los servicios.



Figura 6
Perfiles de cliente

PERFIL DE CLIENTE CANTIDAD ESTIMADA CUOTA DE MERCADO RESTO DEL MERCADO

. ACADEMIAS DE FUTBOL QUE COMPITEN EN LA LIGA

DE FUTBOL DE BOGOTA % 3 3%

ACADEMIAS DE FUTBOL QUE COMPITEN EN LA LIGA DE FUTBOL
DE BOGOTA

CUOTA DE MERCADO

CANTIDAD ESTIMADA

PERFIL DE CLIENTE CANTIDAD ESTIMADA ‘CUOTA DE MERCADO RESTO DEL MERCADO

PROYECTOS DEPORTIVOS ENFOCADOS A LA 25 2 2
CREACION Y PUBLICACION DE CONTENIDO DIGITAL

PROYECTOS DEPORTIVOS ENFOCADOS A LA CREACION Y
PUBLICACION DE CONTENIDO DIGITAL

CUOTA DE MERCADO I
\ ’ CANTIDAD ESTIMADA

Elaboracion propia.

13.2. Inversion inicial (PRESUPUESTO).

Teniendo en cuenta las necesidades primarias que deben solventar para
poner en funcionamiento la empresa, se propone la siguiente estructura de
inversion inicial. La cual contempla el rubro de equipos técnicos, el rubro
promocional y el rubro legal, que contempla los costos de inscripcion en la
Camara de Comercio de Bogota. Este ultimo, calculado a partir del valor suscrito
en los estatutos (ver marco legal).



Figura 7
Presupuesto

1. RUBRO TECNICO

VIDEO - FOTOGRAFIA Y ALMACENAMIENTO MEDIDA CANTIDAD  COSTO UNIDAD TOTAL
Nikon D5600 1 1 2350000 $2,350,000
‘Yongnuo 50 mm 1 1 230000 $230,000
Speedlite YN560 1 1 509000 $509,000
Nikon 18-55 mm 1 2 350000 $700,000
sD10© 1 2 60000 $120,000
Nikon D3100 1 1 1000000 $1,000,000
SUBTOTAL VIDEO - FOTOGRAFIA Y ALMACENAMIENTO $4,909,000
EQUIPOS DE EDICION MEDIDA CANTIDAD  COSTO UNIDAD TOTAL
Imac retina 5k 2019 1 1 7500000 $7,500,000
Computador construido 1 1 7000000 $7,000,000
SUBTOTAL EQUIPOS DE EDICION $14,500,000
ADECUAMIENTO LOCAL MEDIDA CANTIDAD  COSTO UNIDAD TOTAL
Escritorio 1 200000 $400,000
Silla 1 2 130000 $260,000
Papelera 1 1 32000 $32,000
Decorativos 1 1 250000 $250,000
SUBTOTAL ADECUAMIENTO LOCAL $692,000
SUBTOTALRUBROTECMICO | | $20101,000

2. RUBRO PROMOCIONAL

PAUTAS REDES SOCIALES MEDIDA CANTIDAD  COSTO UNIDAD TOTAL
Instagram 1 1 200000 $200,000
Facebook 1 1 200000 $200,000
SUBTOTAL PAUTAS $400,000
SUBTOTALRUBROPROMOCIONAL | | $400000

3. RUBRO LEGAL

TRAMITES LEGALES MEDIDA CANTIDAD  COSTO UNIDAD TOTAL
Inscripcion Camara de Comercio (15% Valor Suscrito en los 1 1 600000 $90,000
estatutos)

SUBTOTAL TRAMITES $90,000
SUBTOTAL RUBRO LEGAL | $90,000

Elaboracion propia.

13.3. Costos operativos mensuales.

INVERSION INICIAL

$20,591,000
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De la misma manera, se dispone un plan de costos mensuales en los que se
contemplan los costos de operacion logistica de la empresa, los costos salariales
del personal necesario, y los gastos promocionales que se invertiran en cada

respectiva red social en las que se planea pautar.



Figura 8
Costos Operativos

COSTOS OPERATIVOS MENSUALES

$5,842,000

LOCACIONES MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIDAD TOTAL
Local adecuado (oficina) Mensualidad 1 1500000 $1,500,000
SUBTOTAL LOCACIONES $1,500,000
SERVICIOS DE OPERACION MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIDAD TOTAL
Internet Mensualidad 1 97000 $97,000
Luz Mensualidad 1 100000 $100,000
Espacio de Almacenamiento en la nube Mensualidad 1 6000 $6,000
Adobe Creative Cloud Mensualidad 1 254000 $254,000
SUBTOTAL SERVICIOS DE OPERACION $457,000
MATERIALES OFICINA MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIDAD TOTAL
Kit Material Oficina Mensualidad 1 25000 $25,000
SUBTOTAL MATERIALES OFICINA $25,000

SUBTOTALRUBROLOGSTIOA | | Ssmow
2. RUBRO PERSONAL

PERSONAL MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIDAD TOTAL

Director Creativo Mensualidad 2 1200000 $2,400,000
Director Financiero Mensualidad 1 1200000 $1,200,000
SUBTOTAL PERSONAL $3,600,000

SUBTOTALRUBROPERSONAL | | 530000
3. RUBRO PROMOCIONAL

PAUTAS REDES SOCIALES MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIDAD TOTAL

Instagram Mensualidad 1 130000 $130,000
Facebook Mensualidad 1 130000 $130,000
SUBTOTAL PERSONAL $260,000

SUBTOTALRUBROPERSONAL | | 2000

Elaboracion propia.
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13.4. Costos no operativos mensuales

También existe una lista de costos no operativos en la que se incluyen
posibles imprevistos, depreciacion del equipo e impuestos. A pesar de que los
impuestos y la depreciacion son calculados anualmente, se hizo una proyeccion
(ver recuperacion y punto de equilibrio) y a partir de ella se calcul6 el valor
mensual que, en teoria, corresponde a estos costos.

Figura 9
Costos No Operativos

COSTOS NO OPERATIVOS MENSUALES

$646,250.61

COSTOS NO OPERATIVOS MENSUALES

COSTOS NO OPERATIVOS MEDIDA CANTIDAD COSTO TOTAL
Imprevistos 1 1 $200,000.00 $200,000.00
Depreciacion y amortizacién 1 1 $164,158 $164,158
Impuestos 1 1 $282,092.45 $282,092.45
SUBTOTAL NO OPERATIVOS $646,250.61
SUBTOTAL COSTOS NO OPERATIVOS $646,250.61

Elaboracion propia.
13.5. Plan de Financiacion e Inversion externa.

Conseguir el valor presupuestado dentro de la inversion inicial puede significar
un gran reto. Sin embargo, los equipos que se presupuestaron son aquellos con
los que ya se cuenta y que se pondran a disposicion de Versus Visual Solutions.
Es decir, no es una inversion monetaria del 100% pues todos los equipos ya
fueron adquiridos previamente.

Por otro lado, el dinero que se requiere y con el cual no se cuenta es el que
se detalla en los costos mensuales de operacion. Empero, estos costos seran
cubiertos por los ingresos generados de la prestacion de servicios. Por ende, al
momento de iniciar operaciones no se necesita una inyeccion de capital
inmediata. La naturaleza de la empresa nos permite trabajar desde nuestras



casas por lo cual el arrendamiento de un local no es de vital importancia en este
momento.

De todos modos, si debe aclararse que los equipos siguen contando como
una inversion y por ende, seran tenidos en cuenta en los demés analisis como
tal, a pesar de que no representen una deuda para VVS.

13.6. Objetivos de ventas.

A partir de la informacion establecida en la cuota de mercado, se establece la
cantidad de clientes con la que esperamos contar para el inicio de las
operaciones. También, y en base a las expectativas de inflacion para el 2021
(2,5% segun el Diario La Republica) '8, se fija una tasa de crecimiento anual que
no solo influye en la cantidad de ventas, sino también en los costos y los demas
items del esquema financiero.

Figura 10
Objetivos de Ventas

OBJETIVOS DE VENTAS
Clientes primer ano 5
Precio base del servicio 1300000
Crecimiento esperado con base a la inflacién 0.025

Elaboracién propia.

13.7. Recuperacion y punto de equilibrio.

Con una proyeccion a seis afios, en la que se tienen en cuenta todos los
aspectos analizados previamente en este capitulo, se espera que, para el tercer
afio operativo, la empresa encuentre la total recuperacion de la inversion y su
punto de equilibrio. A partir de alli, la utilidad sera positiva asegurando que todos
los ingresos que tenga VVS, se conviertan en ganancias.

Figura 11
Punto de Equilibrio
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o 1
Monto comienzo de afio 0 -$20,591,000
Inversién inicial $20,591,000 0
Costos Anuales 0 §77,859,007.36

Ingresos 0 $86,400,000.00
Utilidad (Flujos de caja) -§20.591,000 -§12,050,007.36

Elaboracién propia.
13.8. Otros Indicadores

2 3
-$12,050,007.36 -$3,295,489.90
0 0
$79.805,482.54 $81,800,619.61
$88,560,000.00 $90,774,000.00
-$3,295,489.90 $5,677,800.49

PUNTO DE EQUILIBRIO

4
$5,677,890.49
0
$83,845,635.10
$93,043,350.00
$14,875,605.39

5
$14,875,605.39
o
$85,941,775.98
$95,369.433.75
$24,303,263.17

L]
$24,303,263.17
0
$88,090,320.37
$97,753,669.59
$33,966,612.38

A partir de la proyeccion de flujos de caja, se puede analizar el Valor Presente
Neto (las ganancias proyectadas traidas al presente), la Tasa Interna de Retorno
(el porcentaje de rentabilidad ofrecido por la inversion inicial), los margenes Bruto
y Neto (que miden la rentabilidad de la empresa sobre sus ventas y su total de
egresos a final de afio) y el Retorno Sobre la Inversién (el porcentaje de
rentabilidad final con respecto a la inversion inicial).

Figura 12
Indicadores

OTROS INDICADORES

Valor Presente Neto
Tasa Interna de Retorno
Margen bruto

Margen neto

Retorno sobre la Inversion

Elaboracion propia.

$33,204,973.02
19%
19%

7.61%
61.26%
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14. Anexos

1. Entrevista al fundador de Siembra Futbol respecto a la presencia y
el uso del marketing digital en la industria deportiva colombiana.

¢, Qué es Siembra Futbol?

https://drive.google.com/file/d/1Cyfu4GMt8xgldd80DR4bDO0-
SbLKXBSv_/view?usp=sharing

¢, Cudl es laimportanciade un proyecto como Siembra Futbol en laindustria
deportiva de Colombia?

https://drive.google.com/file/d/1DBB_3fA1ZYJjOM32dcFKtwknDXuh2fnf/view?u
sp=sharing

¢Cuéanto tiempo lleva Siembra Futbol en la industria deportiva de
Colombia?

https://drive.google.com/file/d/1Mg5kS0HxsafX7r7fUVyKrdxQJgjOsj53/view?us
p=sharing

¢, Qué retos ha encontrado que le hayan impedido avanzar en su plan de
negocio y coémo los ha enfrentado?

https://drive.google.com/file/d/laWF2KawRW3dGnG_ XvreLbU48FvGvBOkH/vie
w?usp=sharing

¢Alguna vez le ofrecieron ayuda para enfrentar esos inconvenientes, o
sabia usted de alguna empresa que pudiese trabajar para usted en aquellos
campos para los cuales no estaba tan preparado?

https://drive.google.com/file/d/1CtUfz9KOJGUEN-
dJKMKQCcQADb3L6cQI3t/view?usp=sharing

¢,Cuenta usted con todos los recursos necesarios para llevar a cabo su
proyecto?


https://drive.google.com/file/d/1Cyfu4GMt8xg1dd80DR4bD0-SbLKXBSv_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Cyfu4GMt8xg1dd80DR4bD0-SbLKXBSv_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1DBB_3fA1ZYJj0M32dcFKtwknDXuh2fnf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1DBB_3fA1ZYJj0M32dcFKtwknDXuh2fnf/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Mq5kS0HxsafX7r7fUVyKrdxQJgjOsj53/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Mq5kS0HxsafX7r7fUVyKrdxQJgjOsj53/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1aWF2KawRW3dGnG_XvreLbU48FvGvB0kH/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1aWF2KawRW3dGnG_XvreLbU48FvGvB0kH/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1CtUfz9KOJ6uEN-dJkMkQcQAb3L6cQI3t/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1CtUfz9KOJ6uEN-dJkMkQcQAb3L6cQI3t/view?usp=sharing
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https://drive.google.com/file/d/1bIrtE59720WrsavBOuKUSGGejKRITjL_/view?u
sp=sharing

De contar con los recursos, ¢cuenta con el conocimiento para
aprovecharlos de la mejor manera?

https://drive.google.com/file/d/1Jazecilz3wrMSjUOhKcSyuFnD5UZabHK/view?
usp=sharing

¢,Cree que para Siembra Futbol es necesario, o al menos seria favorable,
contar con un equipo encargado Unicamente de la creacion del contenido
digital?

https://drive.google.com/file/d/1GKQxqGs1FyWEFA-
nbSWrb_YQpl1PDFVwd/view?usp=sharing


https://drive.google.com/file/d/1bIrtE5972OWrsavBOuKUSGGejKRiTjL_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1bIrtE5972OWrsavBOuKUSGGejKRiTjL_/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Jazeci1z3wrMSjUOhKcSyuFnD5UZabHK/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1Jazeci1z3wrMSjUOhKcSyuFnD5UZabHK/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1GKQxqGs1FyWEFA-nbSWrb_YQp1PDFVwd/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1GKQxqGs1FyWEFA-nbSWrb_YQp1PDFVwd/view?usp=sharing
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