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Resumen ejecutivo

La zona nacié a principios del 2020 en Instagram y Facebook como una iniciativa
para exhibir emprendimientos locales que se habian visto afectados por la pandemia del
COVID-19. Ademés de hacer publicaciones apoyando emprendimientos, dos de los
creadores de La zona, Angie Salazar y Jorge Camacho, (quienes son expertos en temas
comunicacionales) empezaron a desarrollar contenido béasico para redes sociales que
aportaran en la realizacion de contenidos desde la comunicacion digital, audiovisual y externa

a los emprendimientos que empezaban a llegar en forma de seguidores a La zona.

Ademas, diferentes colegas y amigos de los creadores de La zona empezaron a
quedarse sin empleo por la falta de oportunidades durante la pandemia. Profesionales en
diferentes areas tuvieron que migrar hacia la independencia y ofrecer sus servicios de forma
virtual (modalidad que tomo fuerza en medio del COVID-19 y que hoy marca tendencia).
Esto hizo que desde La zona también se planteen ideas sobre crear espacios dignos y justos

para los freelancers o profesionales independientes.

Las redes sociales y las constantes conversaciones con colegas profesionales
independientes sirvieron como medio efectiva de experimentacion y finalmente de validacion

para crear lo que es hoy La zona:

La zona es una agencia de comunicaciones que se encuentra ubicada en el eje cafetero,
pero gracias a la tecnologia sera una plataforma digital que enlazara emprendedores con
profesionales independientes de diversos lugares del pais, para conectar sus necesidades con

soluciones comunicativas.
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La agencia ofrece soluciones creativas e innovadoras a cada uno de sus clientes, desde
tres &reas fundamentales: marketing digital; realizacion y produccion audiovisual,
comunicacion y marketing. El proposito de La zona es impactar la mayor cantidad de
emprendimientos y empresas posibles para que obtengan las herramientas necesarias para
Ilegar a sus publicos objetivos de manera efectiva, orgénica e innovadora, por medio de las
areas mencionadas, con las herramientas adecuadas, el equipo idoneo y una plataforma

digital optimizada.

La ventaja competitiva de La zona es que, al ser una plataforma digital, logra conectar
emprendedores con un equipo interdisciplinario comprometido con la consecucion de los
resultados de cada cliente. Este equipo estd conformado por comunicadores, periodistas,
disefiadores, realizadores y productores audiovisuales y multimedia; programadores,
relacionistas publicos, expertos en marketing tradicional y digital; especialistas en cada area
en diferentes lugares del pais. Esto permite que todos los servicios estén alineados, se

encuentren en un solo lugar y puedan llegar a cualquier parte del pais.

El objetivo principal como empresa de La zona es: Crear una plataforma digital
funcional a través de la web y una app, que conecte a los clientes con los profesionales que
posea un modelo repetible y escalable para vender los servicios de la agencia en todo el pais

desde la plataforma.

En cuanto a tamafio de mercado, La zona se ubica entre dos puntos. Las

empresas/emprendimientos y los profesionales independientes.

En Colombia existen alrededor de 500 empresas de servicios de publicidad, segun el

Gestor comercial y de crédito, GestorCC, (empresa encargada de analizar sectores en
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Colombia). Desde La zona se decidié analizar y comparar este sector debido a que las
empresas de comunicaciones son muy pocas en el pais y no hay un andlisis juicioso de sus
estados, el sector de publicidad es el mas similar, por lo tanto, se trabajara con base en estos

datos para el desarrollo del anélisis de mercado.

El publico al que le apunta La zona es al de los emprendimientos en etapa temprana
y las Mypimes: En Colombia segin el DANE hay 5,8 millones de micronegocios. En
Risaralda (lugar en el que iniciara operaciones La zona), segun el ultimo censo de la Camara

de Comercio hay 21020 establecimientos de comercio, servicios e industria.

En cuanto a los Freelancers o profesionales independientes no hay una cifra exacta
en Colombia, sin embargo, se conoce, gracias a datos expuestos por diferentes plataformas
de freelancers que, debido a la pandemia del coronavirus, las ofertas de trabajo freelance
crecieron a nivel mundial un 41% en el segundo trimestre de 2020. En la actualidad hay
aproximadamente 1.100 millones de freelancers trabajando en todo el mundo. En Estados
Unidos el 41 % de la poblacion activa trabaja como freelancer y el 53 % de la Generacion Z

(18-22 afios) prefiere trabajar en esta modalidad (Warner, 2023).

Nuestra participacion del mercado esperada para el primer afio es del 2%. Se espera
que las ventas para el primer afio logren los $180.000.000 COP - 39.000 USD. La zona se
financiarad para iniciar operaciones en un 50/50 por medio de recursos propios y crédito

bancario.
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Abstract

La zona was born in early 2020 on Instagram and Facebook as an initiative to
showcase local businesses that had been affected by the COVID-19. In addition to making
publications supporting ventures, two of the creators of La zona, Angie Salazar and Jorge
Camacho, (who are experts in communication) began to develop basic content for social
networks that would contribute to the creation of content from digital, external and

audiovisual communication to the ventures that were beginning to arrive as followers.

In addition, different colleagues and friends of the creators of La zona began to lose
their jobs due to the lack of opportunities during the pandemic. Professionals in different
areas had to migrate towards independence and offer their services in virtual way (a modality
that gained strength in the midst of COVID-19 and that today sets a trend). This made La

zona also come up with ideas about creating dignified and fair spaces for freelancers.

Social media and constant conversations with freelancers colleagues served as an

effective way of experimentation and validation to create what La zona is today:

La zona is a communications agency that is located in the coffee region in Colombia,
but thanks to technology it will be a digital platform that will link entrepreneurs with
independent professionals from all over the country, to connect their needs with

communication solutions.

The agency offers creative and innovative solutions to each of its clients, from three
fundamental areas: digital marketing; audiovisual realization and production; communication

and marketing. The purpose of La zona is to impact as many enterprises and companies as
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possible so that they can obtain the necessary tools to reach their target audiences in an
effective, organic and innovative way, through the areas, with the right tools, the right team.

and an optimized digital platform.

The competitive advantage of La zona is that, being a digital platform, it manages to
connect entrepreneurs with an interdisciplinary team committed to achieving the results of
each client. This team is made up of communicators, journalists, designers, directors and
audiovisual and multimedia producers; programmers, public relations, experts in traditional
and digital marketing; specialists in each area in different parts of the country. This allows

all services to be aligned, to be in one place, and to reach any part of the country.

The main objective as a company in the area is: Create a functional digital platform
through the web and an app, which connects clients with professionals that has a repeatable

and scalable model to sell the agency's services throughout the country. from the platform.

In terms of market size, the area is located between two points.

Companies/entrepreneurships and freelancers.

In Colombia there are around 500 advertising service companies, according to the
commercial and credit manager, GestorCC, (company in charge of analyzing sectors in
Colombia). From La zona it was decided to analyze and compare this sector because there
are very few communications companies in the country and there is no analysis of their states,
the advertising sector is the most similar, therefore, work will be based on these data for the

development of market analysis.
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The target audience is for early-stage ventures: In Colombia, according to DANE,
there are 5.8 million micro-businesses. In Risaralda (place where La zona will start
operations), according to the last census of the Chamber of Commerce there are 21,020

commercial, service and industrial establishments.

As for Freelancers or independent professionals, there is no exact figure in Colombia,
however, it is known, thanks to data exposed by different freelance platforms that, due to the
coronavirus pandemic, freelance job offers grew worldwide by 41% in the second quarter of
2020. There are currently approximately 1.1 billion freelancers working around the world. In
the United States, 41% of the working population works as freelancers and 53% of

Generation Z (18-22 years old) prefer to work as freelancers (Warner, 2023).

Our expected market share for the first year is 2%. Sales for the first year are expected
to reach $180,000,000 COP — $35,000 USD. La zona will be financed to start operations

50/50 through its own resources and bank credit.
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Palabras clave
Branding, early marketing, email marketing, eye tracker, marketing digital, minimo

producto viable.
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1. Descripcion general del proyecto

1.1. Antecedentes

A principios del 2020 la pandemia del COVID-19 afectd la vida de millones de
personas en diferentes aspectos. Los fundadores de La zona identificaron que los
emprendimientos de familiares y conocidos se empezaban a ver afectados por la llegada del
virus al pais, asi que decidieron crear una cuenta en Instagram y Facebook que sirviera como
plataforma  para  exhibir  emprendimientos locales bajo los  numerales:
#YoApoyoEmprendedores y #YoComproLocal, y asi incentivar las ventas en estos lugares.
Asimismo, gracias a la experiencia de los fundadores en temas de comunicacion, los
contenidos de La zona se creaban con el fin de dar tips a los emprendedores sobre como
gestionar de manera adecuada sus publicaciones, motivarlos en esa época de incertidumbre

y acompanarlos.

Fue tal la atencion recibida por parte de los seguidores, que ellos mismos empezaron
a pedir contenido enfocado desde las comunicaciones para las necesidades de sus
emprendimientos. Necesidades como: Incrementar el nimero de ventas a traves de sus
canales digitales, generar reconocimiento e interacciones, hacer contenido llamativo y
estratégico, utilizar de forma 6ptima las redes sociales sacandole el maximo provecho a las
herramientas que estas ofrecen, conocer el uso de otras aplicaciones para crear contenido de

alta calidad, etc.

Ademas, los fundadores se percataron que existen brechas en el mercado de la

comunicacion: precios altos para los emprendedores, desconexion de agencias, desconfianza
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hacia los profesionales independientes o freelancers y desconocimiento del poder de la

comunicacion, entre otros.

Respecto a los freelancers, varios colegas de los creadores se quedaron sin empleo
por la falta de oportunidades consecuencia de la pandemia. Teniendo que migrar hacia la
independencia y ofrecer sus trabajos de manera virtual (modalidad que hoy marca tendencia
a nivel mundial). Esto hizo que se pensara también La zona como un espacio en el que

pudieran coexistir los freelancers y tener un trabajo seguro, digno y justo.

Fue en este punto donde las redes sociales sirvieron como medio efectivo de
experimentacion (por medio de diferentes tipos de contenido, encuestas, transmisiones en
vivo con expertos, etc.), y finalmente de validacion para crear lo que es hoy La zona: una
agencia de comunicaciones enfocada en potenciar emprendimientos y freelancers, e impactar
la mayor parte de estos con las herramientas de La zona, pero ¢;cdmo poder lograrlo? La

respuesta es: gracias al uso de la tecnologia.

Plantear La zona ya no solo como una agencia de comunicaciones tradicional sino
también como una plataforma digital que tenga desarrollo en web y en una aplicacion,
creando un modelo replicable que se incluira dentro de un software (un programa
informatico que permita la ejecucion de tareas especificas y automatizadas), este generara de
forma automatica los procesos que permitiran conectar emprendedores, con freelancers en
todo el pais y asi suplir necesidades de manera agil, efectiva y con alta calidad generando un

gran diferencial y creando valor tanto para los clientes como para los profesionales.
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1.1.1. Mision, valores y vision

A continuacion, se presentan la mision y la vision establecidas para este
emprendimiento.

1.1.1.1. Misién.

Potenciar el desarrollo comunicativo, digital y visual de emprendimientos y
freelancers, bajo los principios de: trabajo en equipo, inclusion, transformacion digital e
innovacion. Por medio de la plataforma digital de La zona, siendo aliados de los clientes,
acompafandolos en cada proceso y entregando resultados de alta calidad desde cualquier
lugar del pais.

1.1.1.2. Valores.

Los siguientes valores crean el ADN de La zona agencia:

« Comunicacion: Es la columna vertebral de La zona, se pone en préctica todos los
dias en cada miembro de la agencia y permite generar espacios para dialogar, escuchar y
transmitir de forma adecuada pensamientos, opiniones, emociones y, por supuesto, crear a
partir de este mismo valor nuestro trabajo.

« Felicidad: EI nombre de La zona precisamente surgié para propiciar espacios en
los que ocurran cambios positivos interna y externamente. Y es la felicidad la que define el
estado de &nimo positivo de todas las personas que hacen parte de la empresa (de una u otra
forma) a la hora de desempefiar cualquier labor. Se trata de una actitud optimista y proactiva,
que refleja la manera en que nos relacionamos con el entorno.

» Creatividad: En La zona la creatividad se aplica a diario desde la forma de
encontrar soluciones o resolver retos, hasta la habilidad de tener diferentes perspectivas sobre
un mismo asunto para responder de la mejor manera. En La zona, la creatividad es

indispensable por el tipo de trabajo que se gestiona.
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* Integridad: La zona tiene claro quién es y como comprende y le aporta a su entorno,
por eso es coherente en cada accion o comunicacion desde su ser hasta los trabajos que apoya
y realiza.

« Empatia: En La zona tenemos la capacidad de ver, comprender y sentir el mundo
desde la perspectiva del otro. Lo que nos permite sumergirnos en diferentes empresas,
eventos, marcas y entender su contexto, necesidad e ideas a potenciar desde lo humano.

1.1.1.2. Vision.

Para el afio 2025 La zona sera reconocida en la region cafetera como una agencia
lider e innovadora en comunicaciones, pionera en la creacion de una plataforma digital que
conecta emprendedores con profesionales para la consecucion de sus objetivos.

1.1.2. Objetivos

1.1.2.1. Objetivos generales.

* Desarrollar un modelo repetible y escalable para vender los servicios en todo el pais
desde una plataforma digital desarrollada en una web y una app.

* Crear una comunidad digital que genere engagement, que responda a los llamados
alaaccion, que repliquen el contenido de La zona, que lo implementen en sus propios canales
de comunicacion y asi se genere posicionamiento organico para la agencia.

* Crear estrategias de comunicacion, creativas ¢ innovadoras para los
emprendimientos y empresas a través de los planes que ofrece La zona.

1.1.2.2. Objetivos especificos.

* Fidelizar a los profesionales independientes que ingresen a la plataforma para ser
parte de La zona por medio de estrategias de educacion, beneficios econémicos y estabilidad
laboral, con el fin de que crezcan profesionalmente en la agencia y sean reconocidos por ser

parte de la misma.
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* Organizar un portafolio de servicios que abarque todas las necesidades en temas de
comunicacion de los clientes apoyados por planes para que los clientes puedan elegir de

forma &gil lo que mejor se ajuste a sus requerimientos.

* Establecer planes de accidn para la consecucion de clientes por medio de todas las

plataformas de La zona, de la mano de un equipo experto.

* Realizar una estrategia de comunicacion, marketing y contenido para la agencia para

dar a conocer la agencia, sus servicios y contenidos.

1.1.3. Mercado objetivo

El mercado objetivo se divide en dos: Los emprendedores y los freelancers.

Teniendo esto en cuenta en Colombia existen alrededor de 500 empresas de servicios
de publicidad en Colombia, segln el Gestor comercial y de crédito, GestorCC?, (empresa
encargada de analizar sectores en Colombia). Desde La zona se decidi6 analizar y comparar
este sector debido a que las empresas de comunicaciones son muy pocas en el pais y no hay
un analisis juicioso de sus estados, el sector de publicidad es el mas similar, por lo tanto, se

trabajara con base en estos datos para el desarrollo del analisis de mercado.

Por un lado, el publico al que le apunta La zona es al de los emprendimientos en etapa
temprana y las Mypimes: En Colombia segun el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE) hay 5,8 millones de micronegocios (2021, p. 4). En Risaralda (lugar en
el gue iniciara operaciones La zona), segun el Gltimo censo de la Camara de Comercio de

Pereira (s. f.) hay 21020 establecimientos de comercio, servicios e industria.

1 En todos los casos en los que se mencionan datos relacionados con el GestorCC fueron tomados del aplicativo
en linea que se puede consultar en la pagina de internet https://www.gestorcc.org/



https://www.gestorcc.org/
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En cuanto a los Freelancers o profesionales independientes no hay una cifra exacta
en Colombia, sin embargo, se conoce, gracias a datos expuestos por diferentes plataformas
de freelancers que, debido a la pandemia del coronavirus, las ofertas de este tipo de trabajo
crecieron a nivel mundial un 41% en el segundo trimestre de 2020, y en la actualidad hay
aproximadamente 1.100 millones de freelancers trabajando en todo el mundo (Warner, 2023,
parr. 105). En Estados Unidos el 41% de la poblacion activa trabaja como freelancer y el
53% de las personas incluidas en la Generacion Z (18-22 afos) prefiere esta modalidad (pérr.

15). Lo que marca una tendencia clara a nivel global.

En el contexto colombiano, el estudio Unico realizado por parte de una entidad pablica
ha sido por parte del Ministerio del Trabajo, en conjunto con el Ministerio de las Tecnologias
de la Informacién y Comunicaciones (2015), en el cual se explica detalladamente el mercado
de trabajo 3.0, el cual se define por el uso de las herramientas digitales y las tecnologias de

la informacién en el contexto colombiano.

En el documento se establece la proporcion de los trabajadores freelancers respecto a

las ciudades, como se evidencia en la figura 1:
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Figura 1. Muestra de trabajadores online

LA MUESTRA DE TRABAJADORES ONLINE

La muestra esta integrada por trabajadores de Bogota (44%), Medellin (10%), Cali (6%) y Barranquilla (4%) y el 36% de otras ciudades

principales.

¢CUAL CIUDAD? ¢EN CUAL DEPARTAMENTO RESIDES?

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 16.

La figura anterior representa la distribucion de los freelancers en la geografia
nacional, identificando cuatro ciudades principales que cuentan con mas del 50% de este

mercado objetivo, las cuales son Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla.

Otro aspecto demografico relevante del estudio anterior se relaciona con la diferencia
etaria de este mercado, en el cual el 42% son personas entre 26 a 35 afios; el 24% personas
entre 18 y 25 afios; el 22% personas entre 36 a 45 afios; y el 12% personas mayores de 46
afios. Dentro de esta division demografica, también se establece que el 60% de los freelancers
cuentan con formacién a nivel pregrado, que el 23% cuenta con un pregrado incompleto o en
curso y el 17% restante no cuenta con estudios universitarios a nivel de pregrado (Ministerio

del Trabajo y MinTIC, 2015, p. 17).
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Otra informacion relevante se relaciona con la ocupacion de las personas que
componen el mercado de los freelancers, debido a que esto permite identificar las necesidades
y oportunidades que se presenten al momento de presentar nuestro servicio. A continuacion,
se presenta la figura 2 sobre la situacion laboral de las personas que hicieron parte del estudio
realizado por los ministerios en el 2015:

Figura 2. Situacion laboral de los colombianos en 2015

LA MUESTRA DE TRABAJADORES ONLINE

Un 37% de los entrevistados trabaja Ginicamente bajo la modalidad freelance mientras que el porcentaje restante trabaja full time o part-time en

relacion de dependencia y a su vez realiza trabajos freelance. También se destacan quienes se definen como independientes o emprendedores
(80%). Los que se definen solo como trabajadores 3.0/freelance representan el 14% de la muestra.

¢CUAL ES TU ACTUAL CONDICION LABORAL? ¢CUAL ES TU ACTUAL CONDICION LABORAL?

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 18.

Seguido a lo anterior, es importante conocer los distintos sectores a los que se dedican
los freelancers en mayor medida, con el fin de establecer clusters de servicios ligados a esas
tematicas mas populares o en las que profundizan mas los servicios ofrecidos por parte de
los freelancers, debido a lo anterior, dentro del mismo estudio realizado en el 2015 se

categorizan las areas de trabajo preferidas por los freelancers, siendo las de servicios de
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programacion y desarrollo multimedia los mas significativos, tomando casi el 50% del

mercado de freelancers, como se evidencia en la figura 3.

Figura 3. Areas de trabajo

La presencia de profesionales del area de la informatica o internet sigue siendo la de mayor participacién con una representaciéon de
programdores (22%) disefiadores graficos multimedia (17%) aun asi el nimero de trabajadores provenientes de otras areas continta creciendo
servicios (22%), asistente administrativo (5%).

¢EN QUE AREA DE TRABAJO TE DESEMPENAS, CUAL ES TU
ESPECIALIDAD?

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 20.

Un ultimo hallazgo en la investigacién sobre el sector de freelancers en Colombia se
encuentra relacionado directamente con el propdsito del presente proyecto, el cual consiste
en la creaciéon de una plataforma online que permita encontrar la oferta por parte de los
freelancers con la demanda que generan emprendedores y empresarios por estos servicios.
Este hallazgo establece la forma en que la parte de la oferta ofrece sus servicios y busca
nuevos clientes, por lo cual la fuente de potenciales clientes se vuelve un punto vital para el

mercado de los freelancers como lo demuestra, a continuacion, la figura 4:
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Figura 4. Fuentes de nuevos clientes.

LA MUESTRA DE TRABAJADORES ONLINE

Para el 49% del talento digital que trabaja a través de plataformas 3.0, la mayor fuente de captacién de nuevos clientes es la recomendacion que
les hacen otros clientes con los que ya han desarrollado proyectos.(28%)

El uso de plataformas online es mayor por parte de quienes se definen como trabajadores 3.0/freelance. Por su parte, la recomendacion de
clientes tiene un mayor peso entre los que se definen independientes y duefios/socio de una microempresa.

¢CUAL ES TU MAYOR FUENTE DE NUEVOS CLIENTES?

38%

Total general

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 26.

Se presenta a las plataformas online como la mayor fuente de nuevos clientes por
parte de los freelancers, en segundo lugar, se encuentra la recomendacion o el voz a voz que
pueden realizar tanto con clientes antiguos o compafieros del sector dentro, todo enmarcado
dentro del mercado colombiano, ya que los servicios ofrecidos y ejecutados se dan a
empresarios o emprendimientos ubicados en Colombia en el 92% de los casos (Ministerio
del Trabajo y MinTIC, 2015, p. 34).

Ademas del estudio realizado por el Ministerio de Trabajo y MiInTIC, la revista
Semana previo que para el 2020 este sector creciera aproximadamente un 67%, manteniendo
los trabajos en programacién y produccion digital como los mas requeridos, superando el
50% aproximado que obtuvieron en la investigacion del 2015. En esta misma investigacion

realizada por Semana, se identificé los principales aspectos que preocupan a las personas que
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trabajan como freelancers en Colombia, llegando a concluir que las principales
preocupaciones van hacia la busqueda de cliente en un 33%; la falta de continuidad de los
proyectos en un 25%; y las disputas por los pagos en un 13% (Semana, 19 de octubre del
2020).

La revista Portafolio por su parte publicé dos estimaciones de las cifras aproximadas
del namero de freelancers en Colombia, afirmando que en el 2018 habrian alrededor de
122.278 freelancers, y que, posteriormente, para el 2020 ya la cifra se encontraria en 130.000
para el 2020 (Portafolio, 2018, parrs. 8;11).

En conclusion, se puede establecer que el mercado de los freelancers cuenta con

necesidades claras, asi como unas caracteristicas definidas.

1.1.4. Descripcion de la industria o el sector

El sector en el que se encuentra La zona es el sector terciario que, segin explica
Alberto Cajal (2022) a partir de datos del DANE, es uno de los mas importantes en la
economia del pais ya que tiene mas del 80% de la fuerza laboral.

Este sector tiene actividades de comercio, servicios Yy transporte.
Para ser més especificos La zona hace parte del area de comunicaciones, marketing y
publicidad, es decir que ofrece servicios. Segun la herramienta de GestorCC existen
registradas unas 448 empresas de publicidad en Colombia y no hay estudios que den datos
exactos de empresas como agencias de comunicaciones. Es por esto que se tomd la decision
de estudiar el sector desde el area de publicidad que si tiene registros y estudios como se

analizo en el mercado objetivo.
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En el 2015 el Ministerio de Trabajo junto con MinTic realizaron un estudio que
permitié profundizar en las empresas que contratan talento de forma digital, encontrando
hallazgos que se relacionan directamente a los objetivos planteados por este proyecto.

En primera instancia, se establece la ubicacion de las empresas 0 emprendimientos
que contratan freelancers, ubicando a Bogota, Medellin y Cali, como las ciudades en donde
se encuentran en mayor proporcion estas empresas. De la muestra tomada, también se
evidencia que el 20% de estas empresas contrata de forma habitual freelancers, estas
contrataciones han sido en gran parte dirigidas a freelancers colombianos, como lo muestra
la figura 5:

Figura 5. Origen de los profesionales contratados.

El 84% contratan talento de Colombia, el 23% de Argentina y el 15% de Espana. El 12% de México y 7% de Estados Unidos.

¢DE QUE PAISES HAS CONTRATADO PROFESIONALES PARA TU EMPRESA?

EEUU ESPANA

MEXICO

COLOMBIA

VENEZUELA

PERU
BRASIL

ARGENTINA OTROS PAISES
CHILE

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las

Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 58.
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Frente a la contratacion de freelancers, el sector identifica varios beneficios para este
modelo de trabajo por parte de personas independientes, que se pueden ver en la figura 6:

Figura 6. Ventajas de la contratacién de freelancers

Entre las principales ventajas que visualizan las empresas al contratar trabajadores online se mencionan: posibilidad de hacer contratos
especiales para proyectos especificos (43%), bajar costos operativos (42%), acceso a profesionales més capacitados (36%), mayor ahorro de

dinero (33%).

DE ACUERDO A TU EXPERIENCIA ,CUALES SON LAS PRINCIPALES
VENTAJAS QUE ENCUENTRAS EN ESTA FORMA DE CONTRATACION

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 61.

Respecto a las desventajas, el estudio recopila tres principales, que van desde la
dificultad de integrar los equipos online y offline, las formas y condiciones de pago, y las
distancias de comunicacion (Ministerio del Trabajo y MinTIC, 2015, p. 62).

Adicionalmente se encontr6 una gran oportunidad en cuanto a la contratacion de
freelancers por parte de emprendimientos o empresarios, debido a que, dentro del mismo
estudio, las empresas y emprendimientos que hicieron parte de la muestra afirmaron en mas
del 50% que estarian dispuestas a potenciar sus contrataciones online conociendo la manera
de hacerlo y encontrando plataformas manejables en donde conseguir a este tipo de

profesionales.
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Por ultimo, en lo que respecta al sector de contrataciones de freelancers, se
establecieron las ramas principales de conocimiento de los freelancers contratados,
estableciendo a la programacion, el desarrollo y produccién multimedia como el mercado
més amplio.

Figura 7. Tipo de profesionales contratados en la modalidad de freelancers

El 65% ha contratado web/Programador, 48% disefiador grafico/ experto multimedia y el 20% escritores/bloggers y creador de contenidos.

¢QUE TIPO DE PROFESIONALES HAS CONTRATADO DE FORMA
ONLINE DESDE QUE UTILIZAS ESTA MODALIDAD?

Fuente: Ministerio del Trabajo y Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (MinTIC), 2015, p. 70.

Lo anterior se contrasta con lo establecido en el estudio de Richard Clayton para
Payoneer Freelance Income Report del 2022, en donde se establece que los conocimientos
basados en programacion y marketing son los mas solicitados tanto por empresarios, como
los ofrecidos por los freelancers, lo cual ha llevado al auge de plataformas a nivel
internacional que tienen enfoque en estas tematicas, para conectar freelancers con empresas
globales.

El mismo reporte establece que el sector de freelancers aun se encuentra

promocionando sus servicios a través de estrategias de marketing organico en redes sociales
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como Youtube, Facebook, LinkedIn o Instagram (Clayton, 2022, parr. 8). A pesar de estas
estrategias, la tendencia del sector va por la creacion de plataformas online en donde
convergen las necesidades de los empresarios asi como los servicios ofrecidos por parte de

los freelancers.

Figura 8. Distribucidn de fuentes de trabajo

Where do you find most of your work?

71% Online marketplaces
like Upwork, fiverr, etc.

10% Word-of-mouth/referrals

6%  Other

. 5% Linkedin or professional

networking site

5% Social media platforms

“' 1%  Headhunter/recruitment firm

1% My professional Facebook page

Fuente: Clayton, 2022.

En lo que respecta a las agencias o plataformas online que ofrecen este servicio de
economia colaborativa en el sector, también se define en el estudio realizado por Hubspot
sobre el crecimiento de agencias en latinoamérica en el 2022 que dichas agencias presentan
dificultades comunes respecto a su funcionamiento durante los inicios de las operaciones,

dichas dificultades se encuentran rangueadas a continuacion:
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Figura 9. Principales desafios para las agencias

¢Cuales son los principales desafios de tu agencia?

Encontrar clientes nuevos 66%
Asegurar la rentabilidad

Cumplir con los objetivos y expectativas de los clientes
Caonservar a los clientes existentes

Mantener el flujo de efectivo

Encontrar empleados con las caracteristicas que requiere tu agencia

Mo tener suficiente tiempo para dedicar a tareas administrativas
(p. &j., planes de personal, incorporacion, nuevas inversiones de negocios)

Distinguir a los prospectos incompatibles con la agencia

Caonservar a los empleados (retencidn) 11%

Otros l 3%

Fuente: HubSpot, s. f.

Dentro de este mismo estudio, también se hall6 el modelo de precio méas popular o
comunmente utilizado por estas agencias, lo cual serd tomado en consideracion en la seccion
referida al costeo y pricing del proyecto planteado en el presente documento:

Figura 10. Tipos de modelos de precios utilizados

¢Qué tipo de modelo de precios utiliza tu agencia?

1% 29, 11% . 2% Precios basados en puntos

|' 11% Precios basados en el valor
5%
‘ 5% Precios basados en

comisiones/rendimiento
44%

28% Tarifa fija (se establece
el precio por proyecto)

9% Tarifa por hora (se determina
segun la funcién laboral)

28%

9%

44% Una combinacién de diferentes
métodos de precios

1% Otro

Fuente: HubSpot, s. f.
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En conclusion, se puede establecer que a pesar del estudio realizado por parte del
Ministerio del Trabajo en el 2015, ain no hay un nimero cuantificable de agencias que
ofrezcan este servicio en Colombia, pero si es posible identificar las necesidades del sector,
asi como sus dolencias, tanto a nivel local como a nivel nacional; entendiendo también las
necesidades de las partes involucradas en el modelo de negocio que se propone en este
documento (Clayton, 2022).

1.1.5. Fortalezas y competencias basicas

Los factores que haran que el proyecto tenga éxito son:

* Tener experiencia en el tema tanto organizacional como freelance, para asi crear un
equipo interdisciplinario experto en cada area que ofrece La zona y entender las necesidades
de los clientes.

* Ofrecer servicios 360 (comunicacion, marketing y digital) es decir tener todo en un
solo lugar, algo que las agencias tradicionales no ofrecen.

* Tener las herramientas para crear una comunidad digital activa con contenidos de
valor aplicables a todos los emprendimientos y empresas.

Las mayores fortalezas competitivas previstas del proyecto por medio de la
plataforma digital son: Los planes ajustados y predeterminados a la necesidad de cada cliente;
los servicios personalizados, las estrategias 360 (que incluyen las tres areas y van de principio
a fin) y las funciones automatizadas de la plataforma.

1.1.6. Licencias o0 permisos

La zona no contara un espacio fisico por el momento asi que no necesitara de licencias
Ni permisos en ese aspecto.

En cuanto al mundo virtual se adquirird un host confiable que garantice la seguridad

de la web y los usuarios que ingresen y se gestionan las licencias de derechos de autor o
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cesion de derechos pertinentes por los productos desarrollados por La zona bajo los contratos
realizados con los clientes.

Al igual que tener en orden todos los puntos de seguridad de informacion junto con
el hdbeas data que es un derecho que tiene toda persona de “conocer, actualizar y rectificar
la informacion que se haya recogido sobre ella” (Superintendencia de Industria y Comercio,
s. f., parr. 1) en nuestras bases de datos.

1.1.7. Forma juridica

La forma juridica de La zona en este momento se encuentra como un acuerdo de
fundadores a dos afios.

Mediante este documento las partes establecieron obligaciones, derechos y deberes
en relacion con el desarrollo del proyecto y se obligan a que en el futuro se creard una
sociedad, dadas las condiciones consideradas por ambos.

Los fundadores de La zona son: Angie Salazar, directora general de la agencia, quien
es comunicadora social-periodista experta en comunicacion digital y externa; Jorge
Camacho, director de proyectos de la agencia, quien es comunicador social — periodista,
experto en realizacion y produccion audiovisual y multimedia y George Samudio
Internacionalista y administrador de empresas, se ha desempefiado en la analitica y el manejo
del big data al servicio del marketing de multinacionales en el sector del retail y consumo
masivo.

Luego de logrados los objetivos con el acuerdo de fundadores la agencia serd una
sociedad por acciones simplificada (S.A.S.), que contara con los socios fundadores
mencionados anteriormente. En este punto se evaluara la participacion societaria y la
reparticion de dividendos teniendo en cuenta la posibilidad de sumar nuevos socios

accionistas.
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2. Validacién de la oportunidad
2.1. Aspectos basicos de la validacion de la oportunidad

Después de haber creado la pagina de La zona en Instagram y Facebook las
plataformas sirvieron como medio de experimentacion y finalmente de validacion.

La zona nacid para ser una plataforma de reconocimiento para emprendimientos
locales, ejercicio efectivo que se realizd en una primera etapa desde Instagram
principalmente. Sin embargo, después de crear diferentes estrategias digitales, hacer
encuestas virtuales, entrevistas presenciales y experimentos en redes sociales; los mismos
usuarios, seguidores de la pagina, empezaron a pedir soluciones a diferentes dolores que
tienen en sus emprendimientos o ideas de negocio, lo cual permitié crear un mapa de empatia
real y cercano de los emprendedores y los freelancers.

Posteriormente la idea fue tomando diferentes formas y se fueron realizando otros
tipos de validaciones por medio de entrevistas personales con emprendedores, freelancers y
expertos en las areas que gestiona la zona.

Finalmente se realizaron focus group, analisis externo de un experto en redes sociales
y de mystery shopping en emprendimientos reales y analisis en el eye tracker de la pagina
web que se analizaré en la seccion del MVP.

2.2. Principales hallazgos o insights

Segun las encuestas el 60% de los emprendedores no cuentan con los conocimientos
para crear contenido de valor en sus canales de comunicacion; el 80% quiere ser reconocido,
pero no generan estrategias adecuadas para lograrlo; crean redes sociales sin generar
estrategias digitales sélidas; el 40% de los mismos publica las fotos y videos de sus productos
y servicios, estos son de baja calidad, hechos por los mismos emprendedores y esto genera

baja confianza y bajo alcance; no encuentran proveedores de calidad que se ajusten a sus
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presupuestos. El 40% esta dispuesto a contratar freelancers por medio de una plataforma
siempre y cuando sea reconocida y tenga testimonios que prueben su experiencia.

Segln 5 entrevistas con directores del area de marketing y comunicaciones de
empresas colombianas se concluyé que, de manera general, estas empresas crean estrategias
corporativas in house, que son aplicadas por diferentes agencias externas que contratan
(agencia de publicidad, agencia digital, agencia audiovisual, etc..), las cuales siguen la linea
de la marca y deben hacer reuniones interagencias para crear estrategias 360 entre ellas,
lograr acuerdos y al final ensamblar el trabajo de cada una para entregar el resultado final a
la empresa. Aqui los directores evidencian: roces de comunicacion, lentitud e ineficiencia. Y
concuerdan con que hace falta congruencia para ensamblar estos equipos y tener resultados
efectivos. No ven que exista una solucion en el mercado para esta necesidad. Y por ello,
deben seguir con este modelo de trabajo que, aunque cumple con algunas expectativas, podria
mejorarse. Ademas, estan dispuestos a revisar plataformas que ofrezcan los servicios
Premium que sus marcas requieren para agilizar sus procesos y mejorar sus entregas.

Desde otra perspectiva y con entrevista a 10 emprendedores colombianos se
evidencié que sus conocimientos de comunicacion y marketing son bésicos; contratan
proveedores que no ofrecen la mejor calidad, pero al ellos mismos desconocer de los valores
de cada estrategia, hace que pase desapercibido y el proveedor cumpla con minimos
estandares.

Con las 12 entrevistas realizadas a freelancers o profesionales independientes, se
refleja que estan dispersos en el mercado, la mayoria no saben cuanto deberian cobrar por
sus servicios y terminan infravalorando su trabajo. Normalmente tienen alta fluctuacion de
trabajo y pierden estabilidad. Ademas, no tienen procesos sistematizados, lo que hace que

sus entregas se alarguen, carezcan en ocasiones de calidad y pierdan clientes. 2 de los
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entrevistados se inscribieron alguna vez a una plataforma para vender sus servicios pero no
han trabajado desde ahi. Mientras que todos los entrevistados estarian dispuestos a ofrecer
sus servicios de forma online y desde plataformas que lo permitan.

Adicionalmente, al hacer el ejercicio de Mystery Shopping (una persona que llega de
incOgnita a una empresa para comprobar la calidad y el buen funcionamiento de diferentes
servicios en este caso comunicacionales) en 10 emprendimientos colombianos, 5 digitales y
5 presenciales. Se evidencio que carecen de elementos clave en la comunicacion ante sus
clientes; el lenguaje que manejan sus colaboradores carece de la esencia de las marcas; sus
fotos, videos y publicaciones no son de alta calidad y no tienen optimizados sus canales
digitalmente.

Como conclusién, segun estas validaciones de mercado, los principales dolores que
tienen los emprendedores es que tienen miedo al fracaso de sus emprendimientos, no tienen
claro qué necesitan para mostrar sus productos/servicios al publico y una vez tienen idea de
qué requieren no saben con quién hacerlo. Ven servicios fragmentados y precios muy altos
en el mercado.

Y los freelancers tienden a sobrecargarse de trabajo, no tienen estabilidad laboral, ni
econdmicay no conocen a profundidad a sus clientes para ofrecerles lo mejor de sus servicios
y cobrar salarios justos.

Tanto emprendedores como freelancers estan abiertos a la posibilidad de utilizar una
plataforma que supla sus necesidades.

Teniendo en cuenta lo anterior La zona puede ofrecer soluciones, desde la experiencia
profesional de los socios creadores y equipo. Ademas, puede formar a la audiencia en la
importancia y utilidad de estas areas a través de los canales propios. Y sistematizar a los

freelancers con trabajos dignos, pagos justos y organizados. Por lo que se decidio establecer
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La zona como agencia que tuviera una plataforma digital con un software pensado para
conectar emprendedores con freelancers en todo el pais y no solo como plataforma de
reconocimiento para emprendedores.

Fue asi como se logro desarrollar el plan de negocio desde el canvas (ver figura 11):

Figura 11. Plan de negocio desde Canvas
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Fuente: elaboracion propia.

Asi, se definieron puntos clave para la etapa inicial de desarrollo de la agencia. Como
los aliados principales, las actividades, los recursos, la propuesta de valor, la relacién que se
tendra con los clientes, los canales por los cuales habitara La zona, los segmentos de mercado
que le interesan, los costos de la estructura y el como se definira el flujo de ingresos. Puntos
ampliados a lo largo de este documento.

Cabe mencionar el desarrollo de alianzas estratégicas, como por ejemplo con los
ministerios nacionales que tratan temas relacionados a la generacion de empleo, y el
desarrollo de avances digitales, los cuales serian potenciadores de este tipo de iniciativas

integrandolas a distintas campafias tecnoldgicas que se han avanzado en los Gltimos afios,
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como por ejemplo la Mision Tic, por parte del ministerio de ciencia y tecnologia. Por otro
lado, las alianzas con las universidades serviran como plataforma para dar a conocer a La
Zona a futuros profesionales, permitiendo integrarlos, ya sea como programa de practicantes,
o cuando reciban su titulacion.
2.3. Perfil bésico de los early adopters

Teniendo en cuenta que La zona tiene dos mercados: Pymes - Emprendedores y
Freelancers. A través de las validaciones se encontraron las caracteristicas de los perfiles de
forma diferenciada:
2.3.1. Value proposition canvas — Emprendedores

Figura 12. Value proposition canvas — Emprendedores

EMPRENDEDORES
Value Proposition Customer Profile

- Planes que
Facilidades G se ajustan a t
de pago al ' necesidad y . ors
presupuesto
Servicias de —
comunicacian
y mercadeo

| Braducts

Servicios de

miens \FYICES [ ..

Generacon de
feeddback y
alineadon del
proyecto solictado
durante o trascurso
del mismo

digital

FORMULAI CE de alto
w- .e ‘e‘ rendimiento

ackre @ wrago

Contar con un

cronagrama y

plan de trabajo
al equipo
asignado.

Fuente: elaboracion propia.

Los early adopters de La zona son: duefios de emprendimientos, pequefias empresas

0 colaboradores encargados de las areas de comunicacion o marketing de empresas:
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Conscientes de la ventaja que pueden llegar a tener en el mercado si aplican estrategias
efectivas de comunicacién y mercadeo.

Su mayor dolor es que, a pesar de que encuentren personas o agencias que cumplan
de alguna manera estas necesidades (miedo al fracaso de sus emprendimientos, no tener claro
qué necesitan para mostrar sus productos/servicios al publico, no saber con quién hacerlo.
Tener servicios fragmentados y precios muy altos en el mercado). Estos actores no gestionan
ni desarrollan planes a la medida de sus objetivos; la mayoria no tienen en cuenta la imagen
e identidad corporativa de las marcas con las que trabajan; los precios son demasiado altos si
quieren un plan que posea las tres &reas; no tienen mucha experiencia y la calidad no es la
mejor. Por esto:

La mayoria de los emprendedores han hecho esta labor de forma empirica, con bajo
presupuesto o con ayuda de amigos o familiares que al parecer saben de algunos temas como
el manejo de redes sociales. El resultado no suele ser el mejor.

Las empresas privadas y las instituciones publicas contratan freelancers
(profesionales independientes), que tardan en cumplir con las fechas estipuladas, no respetan
la imagen y la identidad corporativa y cuando reciben el producto final estos, por lo general,
carecen de calidad.

La otra opcién que tienen las empresas e instituciones es contratar agencias, pero, las
que se encuentran en el eje cafetero (y gran parte del pais), solo suplen un area y para hacer
planes estratégicos 360, es decir, planes que contengan todas las areas y funcionan
entrelazadas; deben contratar otras agencias y, al hacerlo, sufren problemas como roces de

comunicacion, lentitud e ineficiencia.



2.3.2. Value proposition canvas — Freelancers

Figura 13. Value proposition canvas — Freelancers
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Por otro lado, los freelancers son la otra cara de la moneda en el modelo de negocio

propuesto, ya que son los que ofrecen sus servicios frente a las necesidades planteadas por

los emprendedores para sus proyectos.

Frente a esta situacion, se presentan algunos dolores para los freelancers a nivel

general, algunos de ellos radican en la fluctuacion del trabajo, debido a que no cuentan con

proyectos constantes; no saber cuanto cobrar por sus servicios, debido a que es complejo

llegar a un consenso respecto al cobro con sus clientes; y por ultimo, radica en la

incertidumbre respecto a las fechas de pago pactadas con los clientes.

Debido a esas problematicas planteadas, desde la propuesta de La Zona, se busca

garantizar que los Freelancers suscritos a La Zona puedan contar con un espacio laboral
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relacionado a los proyectos solicitados por parte de los emprendedores, asi como de un
sistema de pagos y tarifas establecidas a través de los planes para los clientes mencionados y
beneficios que potencien sus habilidades profesionales como cursos en sus areas, etc.

El trabajo conjunto que se desarrollard entre los Freelancers y La Zona traera varios
beneficios para estos, debido a la posibilidad de generar una reputacion en la plataforma
gracias a la calidad del trabajo y la profesionalidad que presten a los emprendedores y

solicitantes de sus servicios en distintas areas.
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3. Construccion y validacion del minimo producto viable (MVP)

El minimo producto viable 0o MVP de La zona sera la pagina web, a modo de prototipo
“Mago de Oz”, es decir que se presentard la interfaz tal cual serd vista pero las
funcionalidades no estaran activas en su totalidad.

Para que este MVP esté completo faltaria implementar la comercializacion online de
servicios, a traves de una plataforma que conecte los freelancers con las necesidades de
emprendedores, para esto se requiere de una plataforma digital que requiere del desarrollo de
un software (el modelo de este algoritmo lo analizaremos en esta seccidn) y una inversion
alta, que se espera hacer pronto.

3.1. Aspectos basicos de la validacion del mercado

Como revisamos en el punto de Validacion de la oportunidad La zona en primera
instancia realiz6 encuestas digitales. Después se realizaron entrevistas presenciales a
directores de comunicacién y marketing de empresas a nivel nacional, freelancers y
emprendedores y un ejercicio de Mystery Shopping. Estas actividades arrojaron las
conclusiones anteriormente descritas de las necesidades de cada perfil a fin con La zona.

Cuando se tuvo compresién de los dolores de emprendedores, empresas y freelancers,
se hicieron pruebas a través del Instagram de La zona con un plan de comunicacion digital
con el objetivo de iniciar un trabajo de posicionamiento organico de La zona. En términos
generales consistio en:

Por medio de las historias se realizaron encuestas en las que los usuarios interactuaron
y expusieron qué tipo de contenidos necesitaban.

En la figura 14 se retnen algunas iméagenes al respecto:
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Figura 14. Historias de Instagram de interaccion con usuarios
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Fuente: elaboracion propia.

Con base en las respuestas de los usuarios se crea una parrilla de contenidos mensual
con diferentes tipos de contenido como: educativo, promocional, de valor y de
entretenimiento para la audiencia. En la figura 15 se presentan algunas imagenes a través de
las cuales se muestra el feed de instagram y algunos tipos de contenidos usados para este

primer momento:
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11:29

Figura 15. Feed de Instagram y tipos de contenidos
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Fuente: elaboracion propia.

Estos ejercicios tuvieron como fin calificar la atencién recibida por parte de los

usuarios por medio del engagement y asi validar los servicios y el enfoque de la agencia.

Los resultados fueron los siguientes segun las métricas tomadas de una muestra de
tiempo de 90 dias:
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Figura 16. ;De donde es la audiencia de La zona’
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Fuente: elaboracion propia.

El publico alcanzado por La zona estuvo centrado principalmente en las ciudades de
Bogota y Pereira. A nivel de paises, claramente el publico base es colombiano; sin embargo,
se puede apreciar como el contenido llegé a México, Argentina y Estados Unidos. Lo que
comprueba que esta necesidad no es sélo nacional, también tiene un alcance internacional

que se podria analizar en una siguiente fase de plan de accion.

Figura 17. ;Qué edades y sexos se interesan mas por el contenido de La zona:
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Fuente: elaboracion propia.

El principal rango de edad al que lleg6 La zona es de 25 a 34 afios y, la mayoria del
publico, son mujeres (68%), los hombres tienen casi un 32% de participacion. La zona planea
Ilegar tanto a hombres como a mujeres. Entonces aqui se evidencia un punto en el que habra

que trabajar para equilibrarlo.
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Figura 18. ;Quiénes ven el contenido de La zona y qué formato tiene mayor alcance?
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Fuente: elaboracion propia.

En esta figura se evidencia que la mayoria del publico alcanzado por el contenido no
son seguidores de La zona y que en orden de relevancia de los formatos en cuanto a alcance
primero estan ubicadas las publicaciones (post fijos, fotos y carruseles), seguidos por los reels
y videos.

Uno de los objetivos de La zona es construir una comunidad digital, este punto
demuestra que La zona puede tener un gran alcance pero debe fidelizar a las personas que
Ileguen a sus canales para que sean parte de la agencia ya sea como freelancers, como
emprendedores o simplemente como usuarios que interactian con el contenido de que La
zona ofrece.

Validacion de los servicios:

La validacién del servicio se realizd durante varias etapas del proceso de ideacion,
construccidn y elaboracion de la idea y del presente documento, a partir de los parametros
consignados en las asignaturas relacionadas al aspecto metodoldgico cursadas en la maestria.

En las primeras etapas del proceso se inici6 validando la idea del proyecto, mediante

distintas campafas, como el brainstorming, durante las sesiones en las que se trabajo el
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proyecto con otros grupos, buscando la creacidon de conceptos creativos de forma répida y
espontanea por parte de las personas que llegaron a relacionarse con la idea del proyecto en
sus inicios.

En segundo lugar, también se desarrolld un grupo focal, que permitié conocer a
profundidad la percepcién de emprendedores y freelancers frente al proyecto planteado de
La Zona, obteniendo los insights plasmados a lo largo de la ejecucion del documento y
representadas en los dolores identificados para ambos grupos de interés.

Adicionalmente, se realizaron algunos primeros avances como un live de Instagram,
en donde se aprovechd para dar visibilidad a algunos emprendimientos puntuales, pero,
ademas se logr6 validar la necesidad de una plataforma que creara ese ecosistema donde
emprendedores y freelancers pudieran encontrarse para adquirir u ofrecer servicios.

En consecuencia, realizamos dos validaciones finales de la estructura de la plataforma
y de los componentes del mercado: Una encuesta y un focus group. Cabe aclarar que la
encuesta y el focus groups fueron realizadas por parte de los creadores de este proyecto, y
desde un inicio se les informé a los participantes que la informacion recolectada seria
utilizada con fines meramente académicos propios del proyecto de investigacion.

La encuesta:

En términos generales, la encuesta se comparti6 con grupos relacionados a
emprendimiento, servicios digitales, innovacion, mercadeo y comunicaciones, identificando
a estos sectores como el segmento principal del proyecto para su realizacion.

La encuesta fue respondida por aproximadamente 100 personas, las cuales se

distribuyen en distintas ocupaciones como lo refleja el siguiente gréafico:
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Figura 19. Ocupacién
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Fuente: elaboracion propia.

Esta pregunta nos permitié conocer un universo interesante de empleados y
emprendedores que compartieron su conocimiento general en cuanto al sector de plataformas
para freelancers, por lo cual en la siguiente pregunta buscamos saber si de esta muestra, para
estas personas seria interesante ofrecer su conocimiento o portafolio de servicios en una
plataforma para ello:

Figura 20. Interés en ofrecer los conocimientos como freelancer

¢ Estarias interesad@ en ofrecer tus conocimientos como freelancer a personas dispuestas a
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102 respuestas

® si
® No

Fuente: elaboracion propia.
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El resultado arrojé una mayoria més inclinada por ofrecer sus servicios que una
minoria no dispuesta a ello. Adicionalmente, buscamos conocer si ya habia experiencias
previas en el uso de plataformas de este tipo, por lo cual se pregunt6 si en el pasado habrian
ofrecido servicios o contratado mediante una plataforma:

Figura 21. Uso de plataformas de contratacion o postulacién de servicios como freelancer
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43 respuestas

® No
®si

Fuente: elaboracion propia.

A pesar de que la mayoria estuviera dispuesta a ofrecer sus servicios, solo el 30% ha
utilizado en el pasado una plataforma para freelancers, ya sea para buscar proyectos a
desarrollar o para buscar personal. Adicionalmente, se profundizé en plataformas puntuales,
consultado si conocian alguna, entre los hallazgos interesantes se reportd que
aproximadamente 10 personas no conocian ninguna plataforma, mientras que la mayoria de
las personas encuestadas reportaron una u otra, destacando a Workana con 6 votos, Fiver con
5 votos; y Design Crowd con 2 votos.

Por otro lado, al conocer las plataformas referenciadas por las personas que

respondieron la encuesta, hicimos una consulta adicional sobre la posibilidad de que
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comenzaran a utilizar una nueva plataforma, o conocer si a pesar de conocerlas, no habian
usado alguna en el pasado.

Figura 22. ;Cambiarias de plataforma o utilizarias alguna nueva?
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Fuente: elaboracion propia.

Sorpresivamente méas del 50% de las personas no utilizaban ninguna plataforma, ya
sea para ofrecer sus servicios o para contratar freelancers, adicionalmente, el 30% estaria de
acuerdo con cambiar a una nueva plataforma y solo el 10% no cambiaria la plataforma que
usa de manera recurrente.

Para concluir, realizamos una ultima pregunta para validar los sectores del
conocimiento de las personas que respondieron la encuesta, el resultado consistié en que la
gran mayoria se encontraban en los sectores priorizados por La Zona, como el de
comunicaciones con 35%, o el sector de mercadeo con 44% de las respuestas.

Este ejercicio de validacion nos permitié conocer la percepcion de las personas
respecto a la competencia directa de La Zona, la probabilidad de captar publico que utiliza
otro tipo de plataforma, y de recibir feedback en cuanto al proyecto que nos encontrabamos

realizando, compartiendo la pagina web y las redes sociales de la misma.
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Focus Group:

Se reunid a 7 personas de diferentes profesiones entre los que estaban emprendedores,
freelancers y empleados. Se les presenté el proyecto, la web final de La zona, los servicios
uno a uno y sus precios para al final dialogar sobre esta idea. Como conclusion del anélisis
se resalto que el alcance de La zona puede ser exponencial e internacional, se debe trabajar
en un equilibrio de contenidos que capte la atencion tanto de hombres como mujeres y la
variedad de formatos permite llegar a diferentes publicos. Las personas intervenidas estan
dispuestas a utilizar la plataforma ya sea de como freelancers o como emprendedores y
destacaron que los precios propuestos son muy econémicos en comparacion con otras
agencias para el grado de servicios ofrecidos.

Después de haber realizado estas validaciones de necesidades en el mercado, se
decidié que el Minimo producto viable o0 MVP de La zona sera la pagina web, a modo de
prototipo “Mago de Oz”, es decir que se presentara la interfaz tal cual sera vista pero las
funcionalidades se encontraran en una fase de uso bésica. Es decir, tendran una tecnologia
menor.

En este punto se expondra la estructura y el funcionamiento que tendra el software
que permitira que todas las funciones se activen exitosamente y pueda ser una plataforma
interactiva, escalable y &gil. En la figura 19 se puede ver el diagrama de flujo de la

plataforma:
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Figura 23. Diagrama de flujo de la plataforma
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Fuente: elaboracion propia.

En principio, el proceso de automatizacion consiste en elaborar dos flujos de procesos
aparentemente independientes, pero que al final se entrelazan para lograr la mision central,
que es el encuentro de los emprendedores y sus necesidades, con los freelancers y los
servicios que ofrecen para cubrir dichas necesidades.

Como tal, la automatizacion consiste en cargar los proyectos que tanto
emprendedores como empresarios buscan desarrollar con apoyo de freelancers, con el fin de
que estos proyectos sean ofrecidos a los freelancers adscritos a la plataforma de la zona, y
gue se puedan postular a los trabajos que se ofertan dentro de la misma.

Algunos aspectos relevantes de la légica del proceso son el tipo de proyecto,
enmarcado en las agrupaciones tematicas propuestas por la zona, los requisitos en cuanto a
experiencia o localizacidn, y el presupuesto, o pago a realizar. Por parte de los freelancers la

informacidn relacionada a su experiencia y area de experticia son los datos relevantes para
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que la logica dentro del proceso pueda ser fluida hasta llegar al punto de convergencia de
ambos actores.

A continuacion, se mostrard a detalle el flujo de procesos, en donde se dard la
informacion general del proceso global, posteriormente se enfatizard en cada parte del
proceso, tanto por los emprendedores y/o empresarios por un lado y los freelancers por el
otro. Finalmente, se establecera la l6gica del flujo enlazado donde convergen los intereses de
ambos actores.

La plataforma tiene dos canales de acceso: por donde ingresan los emprendedores a
adquirir los servicios requeridos (color azul en la imagen) y el otro es por donde se inscriben
los freelancers que desarrollarian los proyectos (color amarillo en la imagen).

Para después empezar un trabajo colaborativo desde la entrega del proyecto hasta su
finalizacion (color rosa y rojo).

3.1.1. Proceso paso a paso de los emprendedores dentro de la plataforma

Como se aprecia en la figura 20, los emprendedores ingresan a la plataforma, se
inscriben con la informacion solicitada, aceptan los términos y condiciones, seleccionan el
servicio requerido e inician el proceso de publicacion del proyecto dentro de la plataforma
aqui ubican el proyecto dentro del area que se ajuste y realizan el pago (a través de una

pasarela de pagos).
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Figura 24. Paso a paso de los emprendedores dentro de la plataforma
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63

3.1.2. Proceso paso a paso de los freelancers dentro de la plataforma

Como se aprecia en la figura 21, los freelancers ingresan a la plataforma, se inscriben
con la informacién solicitada para sus cargos, aceptan los términos y condiciones, se revisa
el perfil de los aspirantes, si este es valido se aprueba e ingresa a la plataforma.

Figura 25. Paso a paso de los freelancers dentro de la plataforma
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Fuente: elaboracion propia.
3.1.3. Proceso de gestion de proyectos emprendedores/freelancer

Como se aprecia en la figura 22, apenas las etapas anteriormente expuestas son
superadas Yy el proyecto del emprendedor es aprobado. El freelancers que se ajuste al perfil
necesario para desarrollar el trabajo recibe una notificacion para aceptar el proyecto, si lo
hace, el emprendedor podra revisar el perfil del seleccionado y elegira si continta con él o
no. De no hacerlo puede simplemente reactivar la busqueda y encontrar el ideal. Al hacerlo,
a través de la plataforma, ambos programan una cita virtual para tener un brief amplio de lo

que se requiere hacer.
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Figura 26. Proceso de gestidn de proyectos emprendedores/freelancer

— Se postula al proyecto el Su perfil puede
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Fuente: elaboracion propia.

Después de concertar la reunion, ambos establecen fechas de avance y entregas que
son subidas al sistema, el cual ird arrojando notificaciones de seguimiento mientras el
freelancer desarrolla el trabajo. Al llegar la primera reunion de avance el emprendedor podra
revisar el trabajo y decir si va acorde a lo esperado. Si no es asi, un miembro del equipo de
soporte ingresa a dar apoyo para la resolucion del inconveniente y asi poder continuar con la

entrega el cual continGa en desarrollo hasta su etapa final.



Figura 27. Flujo de trabajo después de la primera reunion
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Fuente: elaboracion propia.

Una vez entregado el proyecto el emprendedor puede realizar feedback, calificar al

freelancer e iniciar, si es requerido, otra solicitud de proyectos. Mientras que el freelancer

recibe su pago, se le entrega el feedback del trabajo realizado y la calificacién y puede

ingresar nuevamente a tomar otros proyectos.
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Figura 28. Parte final del flujo de trabajo
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Fuente: elaboracion propia.

En conclusion, los procesos se desarrollaron bajo una logica centrada en la practicidad
de las necesidades y de la informacion minima para garantizar certidumbre y seguridad a la
comunidad que se logré integrar. Dentro del flujograma propuesto pueden encontrarse
oportunidades de mejora que seran incluidas al momento de identificarse durante las etapas
tempranas del funcionamiento de la propuesta, por lo cual la l6gica planteada seria

inicialmente una prueba piloto.
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3.1.4. Visualizacién del MVP - Pagina web de La zona

En la web destacan los servicios, los planes, el equipo y la imagen corporativa de la
agencia. Esta tiene un modulo de pago para la compra de los planes y un chat automatizado
para las dudas que les surjan a los clientes.

Figura 29. Flujo de procesos
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Fuente: elaboracion propia.

Como se evidencia en el flujo de procesos anterior, se encuentran los distintos
caminos que pueden tomar tanto emprendedores, como freelancers al momento de ingresar a
la pagina, en relacion con el core u objetivo del servicio a ofrecer.

Dentro de las opciones, se encuentra disponible un chatbot, o la posibilidad de enviar
un correo en caso que se presente alguna duda o comentario relacionado al servicio ofrecido,
a los pasos para la inscripcion, o inclusive, al proceso de postulacion tanto de servicios como
a la postulacion que realizan los freelancers en caso de quedar seleccionados.

Dichos procesos enunciados anteriormente, son los priorizados para automatizar,
debido a que son el nacleo base para la realizacion del servicio propuesto en el presente
proyecto, permitiendo generar un ecosistema donde se encuentre la oferta y demanda de

Servicios.



3.1.4.1. Pantallazos de la pagina web.

Figura 30. Home

@‘ LA ZONA AGENCIA
£
P

Somos una agencia sin limi

de las ideas. Desde Pereira, Colombiagdrabajam ado el pais facilitando

=y \
[ cion de sus metas, por madi iipo'interdisciplinario queds X
y produccion au al y multimedia; marketing digital; comimiedcion estratégica y mercadeo.
\ o

£ (Vamos a chatear!

Fuente: elaboracion propia.
Servicios:

Figura 31. Servicios

SIN LIMITES

Conoce los servicios y planes que tenemos para potenciar tu marca

REALIZACION Y PRODUCCION MARKETING DIGITAL COMUNICACION Y MARKETING
MULTIMEDIA

3.2, 1. iIACCION! Los algoritmos son nuestros Sé el centro de atencion

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 32. Plan Sin Limites: Abarca las tres areas

PLAN SIN LIMITES 50% OFF

Estos planes son 360, es decir que integran nuestros tres ejes: realizacion y produccion multimedia; m.
comunicacion y marketing. Lo que te permitira realizar estrategias completas y altamente efectivas. Si quieres ver los planes de
cada eje ingresa a los botones de arriba.

rketing digital y

Vital Emprendedores Aliados

1200000 2400000 4800000

Plan 360 Premium

Este plan integra puntos clave de las tres dreas Este plan permite gestionar un plan 360 completo.

Potencia tu marca con La zona Potencia tu marca con La zona Potencia tu marca con La zona

@ Estrategia Sin limites fincluye los 3 ejes) ® Estrategia Sin limites fincluye los 3 ejes) © Estrategia Sin limites (incl
£ iVamos a chatear!

© 10 fotos de producto - servicio © 20 fotos de producto - servicio [ 30 fotos de producto/servicio

Fuente: elaboracion propia.



Figura 33. Realizacién y produccion multimedia y sus planes
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videos desde redes
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MULTIPROPOSITO

Haz que tus productos o
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fotos

£ Vamos a chatear!

STREAMING GRAFICACION

¢Ya sabes queé necesitas?

Adquiere uno de nuestros planes especializados en esta area

Aliados audiovisual
$

Video Emprendedores

1000000

Contenido para un mes completo

Vital audiovisual
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Plan audiovisual Premium

Potencia tu marca con La zona ia tu marca con La zona

© Estrategia multimedia @ Estrategia multimedia

@ 2\ideos producto/senvicio @ 20 fotos producto/servicio

@ Estrategia multimedia
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@ 30 fotos producto/servicio

© 5uideos £ (Vamos a chatear!

Fuente: elaboracion propia.



Figura 34. Marketing digital y sus planes
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:Ya sabes qué necesitas?
Adquiere uno de nuestros planes especializados en esta area

Vital digital Emprendedor digital

'500000 1000000

‘Contenido para un mes completo

Aliados digitales
$

Este plan integra puntos clave del area digital

2000000

Plan digital Premium

ncia tu ma on La zona

@ Asesoria en socialmedia
@ Calendario editorial

@ Plan gestion redes sociales

Fuente: elaboracion propia.

Potencia tu marca con La zona

© Asesoria en social media
@ Calendario editorial
@ Plan de gestion de redes sociales

© Creaciony disefio de contenidos por un

© Consultoria en social media

£ Vamos a chatear!

@ Calendario editorial




Figura 35. Comunicacién y marketing y sus planes

COMUNICACION Y MARKETING

COMUNICACION ESTRATEGICA
Por medio de estrategias
integradas de comunicacion se
cubriran las necesidades
especificas de posicionamiento
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las audiencias clave.

RELACIONES PUBLICAS
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Se implementan acciones
que logren comunicar de
manera efectiva la mision y
vision de la empre: us
objetivos y valores a traves
de estrategias de

marketing
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¢Ya sabes qué necesitas?
Adquiere uno de nuestros planes especializados en esta area

Plan Emprendedores Plan aliados

$ $

Comunicacion vital

‘500000

Este plan integra puntos clave del area

1000000 g2000000

Plan Premium

Para posicionar tu marca

(-] Estrategia de comunicaciones y
marketing

Potencia tu marca con La zona Potencia tu marca con La zona
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© Diseio de estrategia de comunicacion y
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£ (Vamos a chatear!

© Creacion de comunicado de prensa @ Creacion de un comunicado de prensa

Fuente: elaboracion propia.

Todos los servicios incluyen ademas una seccion de personalizacidn en caso de que

ningun plan se ajuste a la necesidad del cliente:



Figura 36. Alternativa en caso de que ningun plan se ajuste a la necesidad del cliente

CUENTANOS TU IDEA

tu numero de teléf.

Y- r—.

‘-

Fuente: elaboracion propia.

Figura 37. Opcion de cotizacion

RECIBE UNA COTIZACION

£ iVamos a chatear!

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 38. Nosotros (el equipo y la imagen corporativa)

ANGIE SALAZAR JORGE CAMACHO GEORGE SAMUDIO LAURA SALAZAR ESTEFANIA ROJAS

Socia fundadora - Socio fundador - Director de Directora de Directora de
Directora general Director de operaciones Marketing digital Comunicacion y
Producciony " Vamos a chatear!

realizacion Comunicadora social -

Fuente: elaboracion propia.

Figura 39. Misién

"EL CAMINO PARA TENER UNA BUENA IDEA, ES TENER
MUCHAS IDEAS",

Linus Pauling

‘ MISION

Potenciar el desarrollo comunicativo, digital y visual de
emprendimientos, empresas y marcas de todos los sectores bajo
principios de innovacion, agilidad, efectividad, integridad y
servicio. Siendo aliados de las mismas, acompanandolas en cada
proceso y entregando resultados de alta calidad.

£ (Vamos a chatearl

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 40. Visién

VISION

Para el afo 2026 La zona sera reconocida en la region cafetera
como una agencia lider e innovadora en comunicaciones y vocera
en la construccion de comunidad digital a nivel nacional en temas

de emprendimiento, innovacién y comunicacion.

Fuente: elaboracion propia.

Figura 41. Objetivo

OBJETIVO

Nuestro objetivo como Agencia de comunicaciones es lograr que
nuestro apasionado equipo de creativos trabajen estrechamente

con cada marca para crear estrategias Unicas que produzcan

resultados efectivos y permitan que sus empresas no sélo

perduren en el tiempo sino también que potencien sus ventas,
logren sus objetivos y sean recordados y queridos por sus
audiencias.

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 42. Sé parte de este team. Seccidn de inscripcion para los freelancers
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e

Fuente: elaboracion propia.

Figura 43. Iniciar sesién: Seccién para los emprendedores.

Registrate

¢Ya tienes un perfil personal? Iniciar sesion

[ £| Registrar con Facebook

Registrar con Google+

- o -

‘ Registrarse con un email ‘

Registrarme en este sitio con un perfil publico. Leer mas

Fuente: elaboracion propia.

3.1.5. Testeos en laboratorio

Con este MVP se realizaron dos testeos en laboratorio.
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3.1.5.1. Testeo con la herramienta de Eye Tracker.

Con el objetivo de verificar qué puntos de la web son los que captan mayor atencion,
si la diagramacién y el disefio son adecuados, para luego poder estructurar mejor.

El Eye tracker permite identificar zonas de calor que reflejan donde se concentra el
mayor interés del usuario al interactuar con las paginas.

Los resultados que se obtuvieron muestran que en la pagina del Home, 8 de 10
personas se enfocaron en el logo de La zona ubicado en la parte superior izquierda, luego
leyeron la descripcion y se centraron en el boton de servicios.

En la pagina de servicios el mayor punto de concentracion estuvo en el servicio de
Marketing digital y para los Planes Sin limites el punto clave fue el plan emprendedores (plan
medium).

En la seccion de Nosotros el mayor foco fueron los rostros del equipo seguido de las
imagenes que acomparian esta seccién como las naves espaciales.

En la seccion de Sé parte de este equipo, el mayor foco de calor se concentro en las
frases motivadoras que se encuentran a los lados de la seccidn de datos y en la parte en que
se selecciona el area de expertise.

3.1.5.2. Testeo en la camara Gesell.

El uso de esta herramienta tuvo como objetivo escuchar y observar los comentarios y
comportamientos de las personas en torno a La zona para saber qué percepcion les dio la
agencia y qué tan util les parecio y si accederia a sus servicios.

En este espacio se desarroll6 un focus group con 5 personas que tienen el perfil del
publico objetivo de La zona, las cuales tuvieron un acercamiento con la agencia por medio

de una charla con un moderador en la que conocieron los servicios, la aplicacion de los
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mismos en ejemplos reales y al final pudieron interactuar con la web para después dar sus
comentarios entre ellas de manera honesta y clara.

En conclusion, todos concordaron con que la idea de La zona es Util y necesaria por
ambos lados (freelancers-emprendedores), ven la pagina web muy sencilla, poco interactiva
y llamativa. Los contenidos en redes sociales de La zona les parecieron interesantes, serian
seguidores de La zonaen redes. Y 4 de 5 estarian dispuestos a adquirir alguno de los servicios
para sus ideas de negocios, la persona que no lo haria explicé que no lo ve como algo
confiable.

Estos ejercicios permiten que se tomen nuevas decisiones respecto a como se proyecta
La zona, cuales son sus fortalezas y puntos de mejora para salir al mercado de la mejor

manera.
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4. Servicio
4.1. Especificaciones técnicas del servicio

La zona es una plataforma digital que se encarga de conectar la oferta y demanda en
servicios de comunicacion y marketing enfocados en la estrategia de marca, a través de una
pagina web y aplicacion maévil que conectan las necesidades con soluciones: emprendedores
con freelancers en todo el pais. Todo por medio de 3 ejes base cada uno con unos servicios
especificos:

* Produccion y realizacién audiovisual y multimedia: Este eje ofrece 6 servicios
especificos del area en el cual el cliente podré potenciar toda la parte visual de sus servicios
o productos por medio de fotos, videos, graficacién, animacién, cobertura de eventos, etc.

* Comunicacion y marketing: En este eje el enfoque de comunicacién corporativa,

relaciones publicas y marketing le dard a cada negocio la reputacion,

posicionamiento, imagen y atencidn que necesita. Ya sea que tengan que comenzar
desde cero 0 que necesiten asesoria y/o ajustes en sus procesos.

* Marketing digital: Este eje se encarga de transmitir el mensaje de cada marca de

la manera mas efectiva por medio de las redes sociales y web. La zona hace desde

creacion de contenido, hasta estrategias de implementacion y lectura de estadisticas.

Con la suma de todo lo que ofrece cada eje hay en total 18 servicios en los que La
zona alineara los mensajes de cada cliente para lograr resultados; pero, también sera un aliado
que guiard en cada paso Yy proceso y buscara lo mejor para cada idea, emprendimiento o
empresa.

En la tabla 1 se aprecian los servicios que cada eje ofrece:
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Tabla 1. Servicios ofrecidos en cada eje

Ejes Servicios

Realizacion audiovisual

Fotografia multipropdésito

Produccion y realizacion Streaming

Edicidon de video y fotografia

Graficacion audiovisual

Relaciones publicas

Comunicacion externa

Comunicacién de marca

Comunicacion para la sostenibilidad

Comunicacion y marketing Marketing de influenciadores

Gestion de marca

Branding

Disefio de estrategias de comunicacion y publicidad

Project management

Gestidn de redes sociales

Gestion de pauta para redes sociales y web

Marketing digital Creacion y disefio de contenidos

Email marketing

Posicionamiento SEO

Fuente: elaboracion propia.

Los precios de cada servicio varian de acuerdo a las necesidades del cliente, sin
embargo, ofrecemos planes con precios fijos. Cada eje tiene:

* Plan vital: Es un plan basico

* Planes emprendedores: Es un plan intermedio

* Plan aliados: Un plan premium
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Y como estrategia se decidio integrar los 3 ejes en un plan 360 que se ha llamado
“Sin limites”, este permite crear estrategias completas de principio a fin haciendo un mix de
todos los ejes. Con este plan el cliente tendrd una estrategia robusta que permitird alcanzar

sus objetivos de una forma completa y coherente. (Revisar estrategia de precio).

4.2. Caracteristicas del servicio
Las caracteristicas que proporcionan ventajas competitivas de La zona son:
* Una plataforma que conecta emprendedores con freelancers.
* Un equipo interdisciplinario experto en cada area disponible para suplir cada
necesidad.
* Los planes que se acomodan a las necesidades de cada cliente.
* Ser una agencia 360 (comunicacion, marketing y digital) es decir que todas las areas
de la comunicacion se encuentran en un solo lugar: La agencia.
* Tener una comunidad digital interactiva.
* Calidad y diferenciacion, ya que, gracias a tener areas expertas en cada tema, los
productos (antes de ser entregados al cliente), pasan por procesos de revision de
equipo y finalmente de direccion para garantizar la calidad de lo que se entrega.
Respetando la imagen e identidad de cada empresa, entendiendo sus necesidades y
objetivos para que el producto final refleje de manera auténtica lo que es cada marca.
4.3. Beneficios del servicio
4.3.1. Para los Freelancers
* Recordacion y buena reputacion, al ser los servicios de La zona entregados en alta
calidad, cuando son exhibidos a los publicos objetivos se podra reconocer la coherencia del
producto con la identidad de la marca, mostrando asi lo mejor de ellos y generando

reconocimiento en sus audiencias.
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» Agilidad y eficiencia, al no tener los servicios fragmentados y una plataforma
Optima y facil de usar, el trabajo es integro y transversal a los objetivos de las empresas.
4.3.2. Para los Emprendedores

* Conocer una oferta amplia de freelancers que puedan desarrollar y dar solucion a
sus necesidades.

* Tener un portafolio completo de servicios, con acompaiiamiento directo de La Zona
a través del programa de seguimiento y feedback.

* Contar con distintos tipos de precios respecto a los servicios requeridos.

4.4. Servicio posventa

La zona, mas que una agencia prestadora de servicios de comunicacion, se interesa
en ser aliada de los clientes en la consecucion de sus objetivos. Es por esto que el servicio no
termina al momento de entregar un producto finalizado. También se acompafia a los clientes
en la aplicacion de cada producto final dentro de las empresas estableciendo un plan de
seguimiento en la etapa del feedback del proyecto, lo cual viene incluido en el cobro total del
proyecto desde un principio. Esto se gestiona desde el primer momento en el que se planea
qué se hara para el cliente en la plataforma web, explicando de principio a fin: qué se
realizara, el proceso para hacerlo, como se aplicara (ya sea en redes sociales, web, medios de
comunicacion, plataformas streaming, etc.), y quién es la persona encargada del equipo de
La zona en hacer el acompafamiento final. Después de efectuada la aplicacion del producto,
presentamos resultados veraces que demuestran la efectividad que se tuvo por medio de
estadisticas del medio en que se haya publicado o realizado la gestion. Conforme va
creciendo el negocio, se destinara un equipo especial encargado de realizar este seguimiento

desde el feedback.
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Una vez finalizado todo el proceso, los clientes entran a ser parte de la comunidad
virtual que tendra espacio en la pagina web de La zona. Podréan ingresar con los usuarios que
crearon al iniciar sesion como clientes y se les otorgara un acceso exclusivo y tendran acceso

a los eventos que hagamos de actualizacién, capacitaciones, talleres, contenido de valor, etc.



5. Plan de mercadeo
5.1. Entorno econémico del emprendimiento

Figura 44. Demanda del mercado
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(Total Addresable Market)
TAM Mercado total disponible
Segun el DANE hay 4,5 Millones de Mypimes en
Colombia

SAM [Serviceable Available Market)
Mercado que podemos servir
En Risaralda, segun el dltimo censo de la Cdmara de

comercio hay 20 mil establecimientos de comercio,
servicios e industria.

SOM (Serviceable Obtainable Market) Mercado

que podemos conseguir.Mercado asequible

En Risaralda, segun el dltimo censo de la Camara de
comercio hay al rededor de 7 mil emprendimientos.

Fuente: Neck, Neck y Murray, 2018, p. 21.

TAM o Total Available Market es la demanda total del mercado para los servicios de

la agencia.

SAM o Serviceable Available Market es el segmento del TAM al que apuntan los

servicios el cual esta dentro del alcance geografico para esta primera etapa.

SOM o Serviceable Obtainable Market es la fraccién de SAM que la agencia puede

capturar.



85

AQUI’ tenemos en cuenta que,

Segun cifras del Registro Unico Empresarial y Social (RUES), que
recoge informacion de las 57 Camaras de Comercio del pais, entre
enero'y marzo de 2021 se crearon en el pais 96.431 empresas, 9,3% mas
que en el mismo periodo de 2020, cuando la cifra fue de 88.248
unidades productivas. (ConfecAmaras, 2021, parr. 1)

Confecamaras afirmd que estos nuevos conjuntos productivos “estdn conformados
principalmente por microempresas (99,6%), seguido por las pequefias empresas (0,38%) y el
restante se encuentra en las medianas y grandes (0,02%)” (parr. 6).

Segun cifras de las camaras de comercio del pais entre el 20 y el 30% de las empresas
fracasan el primer afio y de 100 empresas creadas en 5 afios, 34 deben cerrar (Confecamaras,
2017, p. 6). Es por eso que, para mantenerse al margen de la estadistica, las empresas no solo
deben ser financieramente productivas sino también digitales, actualizarse y proyectar su
imagen, identidad, marca, cultura organizacional, etc.

Después de la pandemia del COVID 19 presentada en 2020 y la crisis financiera que
vino con ella se reportd que el 65% de las empresas colombianas disminuyeron sus ventas,
pero también fue un afio importante en creacién de empresa. Segun el presidente de INNpulsa
Colombia, Ignacio Gaitan, “mas que emergencias se han identificado oportunidades durante
la pandemia, hay un sentir mas grande por crear empresa e incentivar el desarrollo del empleo

y la reactivacion econémica” (en Semana, 16 de julio del 2020, parr. 2).
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Category map:

Figura 45. Mapa de categorias

1.  Industria:
Macro: Comunicaciones
Especifico: Agencias de comunicacion y marketing en el eje cafetero.

2. |mpulsores: Transformacion digital, creatividad.
3. Categorias: Comunicacion y marketing - Marketing digital - Video y fotografia

Comunicac ié}zf H“\

marketing / B Y

[ 1° '
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T. Digital
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Creatividad

Fuente: elaboracion propia.

El potencial de crecimiento y oportunidad para un negocio como La zona es altamente
escalable, gracias al factor tecnolégico que tiene en su plataforma web. Se estima que, para
la etapa inicial, las operaciones se centren geograficamente en la ciudad de Pereira, Risaralda
para probar la capacidad de gestion y respuesta del software y el equipo humano. Una vez
validada esta etapa se creard un alcance a nivel nacional y su crecimiento serd agil y
constante.

Las barreras de entrada que enfrenta La zona al ingresar a este mercado son las de
desconocimiento, la carencia de importancia que le dan muchos emprendedores a estos
servicios, asi como el poco presupuesto que tienen para invertir en ellos. Es por esto que se
deben realizar campafias de comunicacion y marketing desde La zona muy puntuales para

educar al publico objetivo sobre la importancia que tienen estos servicios y la relevancia que
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les daria a sus negocios la implementacion de los servicios. Y, asi, superar las barreras
planteadas.

Dentro de la planeacién del servicio y la operacion del negocio, nos planteamos
iniciar el piloto con el MVP en la region delimitada al eje cafetero, junto con el lineamiento
ofrecido al estudio del SAM, o mercado asequible, y posteriormente iniciar una operacion
ampliada, buscando abarcar el mercado TAM a nivel nacional.

5.2. Tipo de clientes del producto

La zona se proyecta para vender directamente a otras empresas, B2B Business to

Business. (Negocios que tienen a otras empresas como clientes). El target principal de La

zona son los emprendedores en etapa temprana.
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Figura 46. User persons de clientes de La zona reales (emprendedores)
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Fuente: elaboracion propia.
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La oferta de valor de la zona es potenciar, por medio de la plataforma web, la mayor

cantidad posible de emprendimientos y freelancers con las areas y herramientas de la

comunicacion.
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Reasons to believe: Méas que una agencia, La zona es aliada de cada uno de los
emprendedores y freelancers que confian en su trabajo. Acompafiarg, guiard y formara a cada
una de las personas.

5.3. Competencia

La competencia de La zona agencia esta clasificada en tres niveles: local (Pereira,
Colombia) en el que revisamos las agencias tradicionales que existen en el lugar de inicio de
operaciones de La zona. Nacional en el que no existen plataformas digitales como la que
propone la agencia, pero si una similar que suple uno de los servicios que trabaja La zona,
pero no todos. Y a nivel internacional que es donde si se ven claros y potentes ejemplos de
plataformas digitales que conectan necesidad con solucion a nivel mundial.

Local: (ISM, Video brand) e hibrido (freelance/ Independientes).

ISM y Video Brand son pioneros y lideres en sus focos de negocio (marketing y
produccion audiovisual) en el eje cafetero. Los Freelancers o independientes, son los méas
buscados por los clientes por la facilidad de contacto.

Adicionalmente revisamos modelos de negocio parecidos a la propuesta de
plataforma digital de La zona (conectar necesidades con soluciones: emprendedores con
freelancers), y los que se destacan a nivel nacional son Tripode y a nivel internacional:

Workana, Fivver y UpWork.



5.4. Analisis competitivo

Tabla 2. Comparacion de los servicios ofrecidos por distintas agencias

Competencia
Tipo Nombre |Ubicacion Foco de negocio Idioma
Tripode Nacional Produ00|or_1 y_reallzauon Espafiol
audiovisual
Marketing digital, comunicacién,| Diferentes idiomas
Workana [Wordwide marketing, audiovisual, incluido inglés y
branding, disefio espafiol
Plataforma _ — R _ —
digital Marketing digital, comunicacion,| Diferentes idiomas
Fivver Wordwide marketing, audiovisual, incluido inglés y
branding, disefio espafiol
Marketing digital, comunicacién,
UpWokr  |Wordwide marketing, audiovisual, Inglés
branding, disefio
ISM Innova
social Pereira Marketing Espafiol
Tradicional marketing
Video Brand | Pereira Video Espafiol
Freelance |Colombia Todos los servicios Espafiol

Fuente: elaboracion propia.

En la matriz anterior se realiza la comparacion de los servicios ofrecidos por distintas
agencias que se encuentran en el campo de la produccion, las comunicaciones y el mercadeo,
tanto a nivel global como a nivel local. El anterior comparativo permite concluir que a nivel
nacional no se encuentra ninguna agencia que ofrezca o provea un portafolio de servicios

completo, como si ocurre a nivel internacional.
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Tabla 3. Matriz de anélisis competitivo

Factor Fhvver y Comy : Competidor I
Su empresa | Fortaleza | Debilidades UnWork es a para el
clave 5 tradicionale] ©""" "™ | cliente
Flat
ataforma f X 5 1 1 4
digital
Servicios 3 X 3 4 3 3
Frecio 3 X B 3 3 h]
Calidad 3 X 4 3 3 3
Servicio al
a4 X 3 4 3 4
cliente
Reputacion
de ia ] X 4 3 3 4
EIMPresa
Espacio -
] X | ] 3
fisico ’
Libicacidn 3 X 3 3 3 3
Publicidad 2 x 3 3 2 2
{magen 2 X 3 3 3 4
Tecnologia 2 X 5 5 1 3

Fuente: elaboracion propia.

La zona, agencia de comunicaciones iniciard operaciones en la ciudad de Pereira,
Risaralda. El pablico objetivo inicial de La zona son los freelancers y emprendedores del eje
cafetero. Después de la pandemia ha aumentado el nimero de freelancers en el pais, segun
un informe de Workana, una de las plataformas que analiza La zona como competencia y

que conecta trabajadores independientes con organizaciones, dice que “en abril subio 42% el
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namero de freelancers conectados a su portal. Y para el caso de Colombia, ese dato crecid
26,3% entre marzo hasta” octubre del 2020 (Portafolio, 2020, parr. 2).

Para los emprendedores, segun la Camara de comercio de la ciudad de Pereira (s. f.),
hay 21020 emprendimientos de los sectores de industria, comercio y servicios, de los cuales
7031 hacen parte del altimo grupo. Segln la matriz de analisis competitivo La zona se
encuentra bien ubicada en comparacion la competencia por lo que el cliente tendra la opcion
de elegir cudl se adecua mejor a su necesidad.

La Zona Agencia es lider (segun la matriz) en servicios, precio y calidad. Al ser nueva
en el mercado evidentemente tendrd que hacer un arduo trabajo en reputacion, publicidad e
imagen.

5.5. Planeacion estratégica

La planeacién estratégica de La zona va encaminada a potenciar el desarrollo
comunicativo, digital y visual de emprendimientos, empresas y marcas acompafiando en cada
proceso y entregando resultados de alta calidad que logren las metas de estas.

Las estrategias para lograrlo estan representadas en la siguiente tabla:



Fortalezas

Tabla 4. Modelo de matriz DOFA
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Oportunidades

Amenazas

1. Alta creacion de empresas.
2. Proyeccidn economica, social y
turistica en la region.
3. Servicios fragmentados en el
mercado

1. Alto nivel de competencia
2. La tecnologia que maneja la
competencia (agremaciones
virtuales)
3. Crisis econdmica después de la
pandemia del COVID-19

Estrategias FO

Estrategias FA

1. Equipo interdisciplinario
2. Planes ajustados a las
necesidades de los clientes
3. Agencia 360 (todos los
servicios integrados en un
solo lugar)

1. Desarrollo de servicios
innovadores acorde con las
necesidades del cliente
2. Ser parte de encuentros regionales
de proyecciones e inversion
3. Asociarse con inversionistas

1. Crear estrategias de mercado
2. Robusteser el plan de posventa
3. Tener un equipo comercial
4. Actualizar los precios de los
planes de acuerdo a las necesidades
de los clientes.

Debilidades

Estrategias DO

Estertagias DA

1. Actualmente no se cuenta
con la plataforma
desarrollada en su totalidad.

1. Al hacer asociaciones invertir en
equipos tecnoldgicos.
2. Invertir en pauta para web y RRSS
3. Optimizar la web y las RRSS

1. Desarrollar software propios para
Servicios.
2. Crear una estrategia comercial
adaptada al mercado.
3. Crear un plan optimizado de
marketing digital para La zona

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 47. Matriz de posicionamiento

Competidor 1 Competidor 2  Competidor 3 Evaluese Ud
Neceskades o aspectos mis valoradas por los dientes ISM Video Brand Fhrver LAZONA

i Acceder a los servicios por medio de una plataforma web 1 1 &4 3 2,25
2 Precio El 3 [ @ 3,25
3 Calidad [ a 3 @ 3,75
4 Reputacién de la empresa 3 4 4 1 3
5 Servicios 3 2 & O 3,25
Calificacién
1 - Pésimo
2- Mal
3 Bien
4- Excelente
Cué hacemos mejor
Precio
Plataforma web
Qué hacemos igual
Calidad .
— Declaracién de posiclonamiento:
Sernvicios

Queremas ser reconocidos como una
agencia de lider en brindar soluciones
comunicativas a emprendedores que
Reputacidn de |a empress gestiona sus progesos de manera virtual
con su plataforma web interactiva.

Producto Precio Promocitn - Comunicacitn Plaza - Canales

Resaltar los trabajos realizados porla Zona en los
canales propios de la agencia
Plataforma web: Implementarun
software optimizado gue permita realizar
todas las funciones necesarias de usuario
y freelancer

Implementar estrategias de comunicacidn gue se
enfoguen en posicionar la agencia y aumentarsu
reputacian

Fuente: elaboracion propia a partir de Sanchez, 2020.

En cuanto al andlisis de la matriz de posicionamiento, se resaltan los diferenciales

respecto a los precios y la plataforma web que permitira conectar la oferta con la demanda
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en los servicios ofrecidos a los emprendedores, por parte de los freelancers. Esto define los
puntos clave para realizar la estrategia de posicionamiento que requiere La zona, resaltando
el producto como tal y creando acciones de promocion y comunicaciéon para lograr un
posicionamiento en el publico objetivo de La zona.

5.6. Estrategia de mercado

La consideracion de las estrategias de mercado es vital para el éxito de un
emprendimiento. Al respecto es necesario considerar, entre otros aspectos, lo siguiente:
5.6.1. Estrategia de precio

Los precios de cada servicio varian de acuerdo con las necesidades del cliente, en
total tenemos 19 servicios.

Sin embargo, la estrategia de precios se basé en crear dos tipos de productos para la
compra: Se ofrecen planes con precios fijos que facilitaran la decisién a la hora de la
adquisicion del servicio y guiaran al cliente para comprender qué es lo que realmente
necesita.

Planes:

Los planes incluyen todos los servicios que tiene La zona, divididos por los ejes

centrales: Produccion y realizacion, Comunicacion y mercadeo y Marketing digital:



Tabla 5. Planes de servicios 1

Plan vital

Fuente: elaboracion propia.

Estrategia multimedia

10 fotos de producto - servicio

2 videos

$500.000
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Tabla 6. Planes de servicios 2

Plan vital

Fuente: elaboracion propia.

Disefio de estrategias de
comunicacion y publicidad

Comunicacion y gestion de
marca

$500.000
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Tabla 7. Planes de servicios 3

Planes Marketing digital

Incluye

Precios

Plan vital

Asesoria en social media

Calendario editorial

Plan gestion de redes sociales

$500.000

Plan emprendedores

Asesorfa en social media

Calendario editorial

Plan gestion de redes sociales

Creacion y disefio de contenidos

$1.000.000

Plan aliados

Calendario editorial

Plan gestion de redes sociales

Gestion de pauta para redes
sociales y web

Creacion y disefio de contenidos

Acompariamiento digital

$2.000.000

Fuente: elaboracion propia.

98



Tabla 8. Planes de servicios 4

Planes 360 (Todos Incluye Precios con
los ejes) 20% de
descuento
Plan vital Estrategia 360 (incluye los 3 ejes) | $1.200.000
10 fotos de producto - servicio
2 videos
Comunicacion y gestion de marca
Calendario editorial
Plan emprendedores | Estrategia 360 (incluye los 3 ejes) | $2.400.000

20 fotos de producto - servicio

4 videos

Comunicacion externa y Relaciones
publicas

Comunicacion y gestion de marca

Calendario editorial

Plan gestion de redes sociales

Project managment
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Plan aliados

Estrategia 360 (incluye los 3 ejes)

30 fotos de producto - servicio
implementados en web y RRSS

8 videos implementados en web y
RRSS

Comunicacion externa y Relaciones
publicas

Comunicacion y gestion de marca

Calendario editorial

Plan gestion de redes sociales

Gestidn de pauta para redes sociales
y web

Creacion y disefio de contenidos

Project managment

$4.800.000

Fuente: elaboracion propia.
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Cada eje tiene un plan vital: un plan béasico; plan emprendedores: un plan

intermedio y plan aliados: un plan premium.

Y para integrar los 3 ejes hemos creado el plan 360 que en La zona llamamos “Sin

limites”. Este plan permite crear estrategias completas de principio a fin.

Para el lanzamiento de la agencia tendremos promocion todos los planes con el 20%

de descuento.
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Esta estrategia de precios se ajusta a lo que se identificd en el analisis competitivo y
desarrolla algunas estrategias planteadas anteriormente en la tabla DOFA.

Comparado con la competencia local, los precios son inferiores en un 5%, porque
como empresa Se queria crear un precio que diera entrada agil al mercado. Que ademas

permitiera impulsar las ventas, aumentar la visibilidad y crear fidelizacién de los clientes. Es decir
gue esta sera nuestra estrategia de precios para activar la marca.

El precio de venta se establecio teniendo en cuenta lo que implica realizar cada uno
de los servicios como: tiempo, capital de trabajo (equipo humano), el CAPEX (los equipos
tecnoldgicos necesarios) y la amortizacion de los mismos.

La zona ve en esta estrategia de precios un factor competitivo, ya que es innovador
para lo que se esta acostumbrado hacer regionalmente desde las agencias analizadas en la
competencia, productoras o freelancers y permite que los clientes tengan claro qué contiene,
qué se hard y cuénto vale.

5.6.2. Estrategia de distribucion

La zona agencia, iniciara sus operaciones en la ciudad de Pereira, Risaralda de manera
virtual, gracias a la plataforma. La cual se geolocaliza para esta zona del pais. Para asi validar
la operacion con el MVP y mantener el control de las operaciones en entornos manejables.

Para los clientes de La zona la ubicacion es importante, porque ademas de generar
cercania, permite pronta reaccion para eventos que sean presenciales o para el area de
realizacion y produccién audiovisual. Méas especificamente para las fotos y videos, porque
de acuerdo con el lugar en el que se encuentren ubicados se podran hacer la produccion de
estos servicios. Para el resto de los servicios no es relevante la ubicacion.

La competencia tradicional directa de La zona se encuentra ubicada en la misma

ciudad y tiene oficinas. Sin embargo, gracias a la demanda de lo que se realiza, no es de alta
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importancia estar cerca o distante de ellos. Pero si se debe marcar estrategias de
posicionamiento respecto a la competencia internacional (Workana, Fivver y UpWork) que
ofrecen herramientas similares.
5.6.3. Canales de distribucion

Los canales de distribucidn previstos seran directos y en su mayoria de manera online,
venderemos nuestros servicios por medio de los canales propios: Pagina web y redes sociales
por medio de contenido organico (SEO) y pauta (SEM).

La fuerza de ventas serd digital y estard automatizada para la consecucion de
potenciales clientes. Més adelante se piensa en poder crear un area comercial robusta cuando
la estabilidad econdmica de la agencia lo permita.

5.6.4. Promocion

Los potenciales clientes se van a enterar de la promocion por medio de un plan
estratégico de comunicaciones. Que se desarrollard en un principio, a través de la presencia
de La Zona en redes sociales, entre ellas Instagram, Facebook y TikTok, ya que esas son las
plataformas digitales en donde pueden encontrarse una buena parte de los emprendedores
con negocios aun pequefios e inclusive medianos.

Adicional, para los primeros meses de lanzamiento se tendra promocién del 20% de
descuento en todos los planes como lo mencionamos anteriormente en el area de precios.

Por otro lado, una segunda fase de la promocién llevaria a que La Zona comenzara a
pautar sus servicios con estrategias SEM y estrategias SEO en las distintas plataformas de
Google, en especial con la red de videos de YouTube, en donde podria darse un alto impacto
de visibilidad a los servicios que se pueden ofrecer, especificamente con estrategias que

Ilamaran a la accion al sector de emprendedores o videos relacionados en esta plataforma.



103

Dicha estrategia consistird en lanzar campafias de Costo por Clic, permitiendo
referenciar a las personas interesadas que les den clic a los vinculos propios de la publicidad
y tener informacion disponible de los clientes potenciales.

Una ultima fase en esta estrategia de promocion, ligada al marketing digital de La
Zona, es tener presencia en LinkedlIn, lo cual posicionaria a la compafia para ofrecer los
servicios a emprendimientos mas consolidados a nivel nacional.

Las estrategias de marketing digital mencionadas anteriormente apuntan a distintas
temporalidades, a corto, mediano y largo plazo, conforme al crecimiento de La Zona. Un
aspecto muy relacionado a estas estrategias es la estructura de procedimiento a los
emprendimientos interesados que accedan a conocer nuestro negocio desde estas plataformas
digitales, brindando informacion concreta y buscando establecer un contacto directo y
personalizado con los clientes potenciales, a través del equipo de ventas.

5.6.5. Publicidad

Los medios que La zona usard para la difusién de la agencia seran: medios de
comunicacion tradicionales, independientes, digitales; redes sociales y pagina web con
estrategias de ATL, TTLy BTL.

En primera instancia se recurrird a métodos diferentes a la publicidad paga
como el: freepress (compartir contenido de valor con medios que replicaran la informacion
y se mencionard a la agencia); el SEO en Google (posicionamiento organico de la pagina
web por medio de palabras clave y otros métodos); Planes de contenido de valor organico en
redes sociales; email marketing, voz a voz de clientes, amigos profesionales, colegas y
relaciones publicas (conocer aliados, asistir a ferias, foros, eventos).

Luego se recurrira a la pauta paga Unicamente en nuestros canales online (en un

principio): SEM en Google (por medio de la plataforma de Google Ads se crearan campafias
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de publicidad que posicionan la pagina web de la agencia y camparfias de remarketing que
permitiran que las personas que se interesaron por La zona vuelvan a ver nuestro contenido
y servicios en otros lugares); publicidad en redes sociales (por medio de la plataforma del
Facebook Manager se creardn campafias de publicidad en publicaciones especificas con
objetivos diferentes como: reconocimiento, consideracion y conversion).

Més adelante se gestionan camparias de publicidad paga en radio y prensa nacional
para continuar generando awareness y engagement.

Todas estas estrategias de publicidad van ligadas a planes estratégicos de
comunicacion y marketing de la agencia, los objetivos de cada una variaran de acuerdo con
la necesidad del momento.

La imagen que se quiere proyectar de La zona es de una agencia joven, fresca,
innovadora, amante de los retos y los buenos resultados.

La imagen gréfica de La zona va totalmente ligada a la imagen e identidad de esta,
siendo versatil, sencilla e inspiradora.

Figura 48. Logo

LA ZONAAGENCIA

Fuente: elaboracion propia.
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5.6.6. Presupuesto promocional

El presupuesto estimado para invertir en la estrategia de promocion sera por
asignacion durante los primeros meses de activacion de la marca y sera de $2.000.000 COP.

Al finalizar el plan de pauta inicial, se evaluaran los resultados, se creara una nueva
estrategia y se ajustara un nuevo monto, mas robusto y extenso.

Como objetivos de pauta, se plantea llegar a mostrar a la agencia con
aproximadamente 6000 personas en el area de Risaralda, manteniendo el nivel local del
proyecto durante su primera fase.

5.6.7. Prondstico de ventas

Como meta en ventas del primer afio nos trazamos $180.000.000 COP, teniendo
un 33% de costos de ventas y $36.000.000 COP en gastos de administracion.

En el escenario ideal La zona deberia vender un total de $15.000.000 COP mensual
para lograr esta meta, alcanzando el punto de equilibrio el mismo afio y obteniendo beneficios
para inversién y mantenimiento.

En el peor de los escenarios, si no se logra la meta y se vende solo la mitad, es decir:
$90.000.000 COP. La agencia podria responder por los colaboradores base y podria hacer
minimas inversiones. Demostrando que el negocio es rentable incluso yendo hasta los
extremos.

5.7. Estrategia de mercado Planteamiento de las 5cs: Clientes, Compafiia,
Competidores, Colaboradores, Contexto
5.7.1. Clientes

Los clientes se definen en el mercado potencial establecido en la grafica referenciada

en el entorno econdmico, dicha grafica también permite establecer el tamafio de mercado y

el potencial del crecimiento.
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El target principal de consumidores de La Zona son los emprendimientos que se
encuentran en fase de crecimiento y los que ya estan desarrollando estabilidad en su negocio,
dicho target se podria enmarcar en una zona geografica especifica como podria serlo el eje
cafetero, en principio.

5.7.2. Compafiia

5.7.2.1. Propuesta de valor Pymes

Garantizar un servicio de calidad a la totalidad de proyectos que se puedan presentar,
poniendo a su disposicion un equipo capacitado y diverso de freelancers disponibles para
atender su necesidad de forma oportuna.

5.7.2.2. Propuesta de valor freelancers

Ofrecer una plataforma que redna distintos proyectos con pymes, garantizando pagos
justos, seguros y rentables, asi como la publicacion de ofertas de trabajo de manera constante.
5.7.3. Competidores

La Zona identifica diferentes tipos de competidores, a nivel directo se encuentran los
del Eje cafetero, como lo son ISM y Video Brand; paralelamente, también se encuentran
algunos sustitutos como lo pueden ser los freelancers de este sector geogréfico.

Por otro lado, indirectamente, se encuentran los competidores a nivel nacional
(Tripode) e internacional (Workana, Fivver UpWork), que al momento en que se despliegue
la operacion de La Zona mas alla del Eje cafetero, comenzaran a ser competidores directos
de los servicios ofrecidos.

5.7.4. Colaboradores

Los colaboradores base de La Zona son el equipo multidisciplinario que le dio

creacion a esta idea, en principio, esa es la base en cuanto al establecimiento de grupos de

interés a nivel interno.
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Otro grupo de interés a tener en cuenta, son los freelancers que se vinculen con la
iniciativa, y que logren consolidarse dentro de La Zona, para prestar sus servicios a los
clientes recurrentes y potenciales.

Finalmente, los gremios objetivo, son las distintas asociaciones de emprendedores
que pueden encontrarse tanto en el Eje Cafetero, como a nivel nacional, ya que alli se puede
encontrar una red de promocion a esta idea, justamente a los clientes potenciales que pueden
sacarle todo el provecho a los servicios que se ofrecen.

Por ultimo, en el caso de los gremios de emprendedores, y en caso de consolidar
relaciones comerciales sélidas, estos pueden convertirse en proveedores y en un grupo de
interés bastante relevante para el desarrollo de nuestras estrategias y de nuestra operacion.
5.7.5. Contexto

5.7.5.1. Sociodemografico

A nivel local, en el Eje Cafetero se encontrd un potencial de mercado de
aproximadamente 7.500 emprendimientos, los cuales, después de pasar la pandemia, se
encuentran inmersos y a la expectativa de la reactivacion econémica, por lo cual se puede
presentar una demanda alta en cuanto a los servicios de produccion y posicionamiento de
marca en este periodo de tiempo.

Los emprendedores de nuestro target son hombres y mujeres, entre los 20 y 40 afos,
con nivel adquisitivo medio, creativos y de mente abierta.

5.7.5.2. Tecnolégico

De este factor depende La zona, pues sera una plataforma que utilizara recursos
tecnoldgicos. Aunque Colombia no es potencia mundial en desarrollar empresas ligadas a la

tecnologia, si ha incrementado los esfuerzos, ya posee buenos referentes al respecto y esta
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mejorando su infraestructura digital. Aun asi el pais deberd ir ampliando las medidas legales
y politicas para que mas plataformas puedan ser desarrolladas y vigiladas.

Otro punto importante a tener en cuenta es como el avance de la tecnologia ha
permitido la virtualidad y los trabajos remotos. Los cuales incrementaron durante y después
del COVID-19. Factor del cual La zona tendra gran provecho con los freelancers que sean
parte.

5.7.5.3. Econémico

La tasa de cambio es otro aspecto a tener en cuenta dentro de los factores econémicos,
debido a que buena parte de los gastos o0 ganancias que generan los emprendimientos, se da
a raiz del cambio del peso colombiano con el dolar estadounidense.

El aumento creciente del délar estadounidense respecto al peso colombiano ha sido
uno de los aspectos complejos en los Gltimos meses, para emprendedores que importan sus
productos, debido al aumento de costes de los mismos, lo que lleva a perjudicar a sus
consumidores, esto impacta directamente en los precios finales de venta.

Esto debido a la inflacién econdmica que se estd viviendo actualmente a nivel
mundial.

5.7.5.4. Politico

Dentro del aspecto politico, el cambio de gobierno supone un reto para los
emprendedores, mientras se definen las nuevas reglas de este.

Los factores politicos van alineados con los factores legales, debido a que
frecuentemente la legalidad sigue a la politica, en este sentido, la voluntad del gobierno de
turno respecto al manejo y la regulacion de las plataformas que funcionan bajo el modelo de
economias colaborativas, pueden verse tomados en cuenta o afectados con las medidas que

se establezcan.
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Ademaés, se viene una reforma tributaria que definiria diferentes puntos de la
economia y politica nacional.

5.7.5.5. Cultural

En Colombia se han desarrollado dinamicas perjudiciales en cuanto a los mecanismos
de relacionamientos entre emprendedores o empresarios, y el trabajo ofrecido por los
freelancers, viendo a estos como proveedores de menor rango dada su situacion laboral
flexible. En ese sentido, se ha subestimado mucho tanto el trabajo como la preparacion de
este tipo de profesionales, que por cuestiones personales o de preferencias laborales, han
decidido desarrollar su carrera profesional de manera independiente.

Por otro lado, la competencia creciente entre los Freelancers a nivel nacional ha
causado que los precios por servicios ofrecidos disminuyan, dada la alta oferta de este tipo
de profesionales, que suele superar la demanda de los servicios por parte de empresas o
emprendedores.

Finalmente, tanto el emprendimiento como el trabajo independiente en Colombia no
cuentan con el ecosistema legal o juridico suficiente para consolidar garantias de crecimiento
y estabilidad, por lo cual, por parte de estos dos actores, ingresar al modelo de economia
colaborativa como lo ofrece La Zona podria ser beneficioso, asi como se planteara a
continuacion.

5.7.5.6. Legal

Un factor legal importante a tener en cuenta va enmarcado en el modelo bajo el que
funcionara La Zona, y el marco legal que lo cobija, este modelo es el denominado como
“economias colaborativas”, dicho modelo se basa en la intermediacion entre oferta y

demanda generada en relaciones entre iguales de caracter P2P, en este caso.
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En Colombia se han realizado diversos estudios sobre la situacion de este tipo de
modelos de economia colaborativa, debido a que actualmente no existe una regulacion legal
que ejerza el control que deberia existir en cada uno de los sectores para proteger y asegurar
los derechos en cada una de las partes involucradas en todo el ecosistema de este tipo de
negocios.

Frente a lo anterior, el gobierno colombiano y las autoridades competentes se
encuentran en un dilema respecto a la regulacion de este tipo de plataformas, por un lado, y
por el otro, lograr el primer objetivo sin que se desincentive la innovacion tecnologica, la
creatividad y el desarrollo, que son los insumos necesarios para que se desplieguen este tipo

de emprendimientos dentro de la sociedad.
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6. Plan de operaciones
6.1. Produccién

La produccion de los servicios prestados por La zona se gestionara desde cualquier
lugar del pais por medio de profesionales expertos en las areas de marketing digital;
comunicacion y marketing; realizacion y produccion audiovisual. Esto gracias a la
plataforma web de la agencia que permite conectar con freelancers que realicen los trabajos
requeridos por los emprendedores. Todos bajo la supervision del equipo base de La zona 'y
el acompafiamiento de las personas delegadas para acompafiar cada emprendimiento.

Cada uno de los servicios requerira de un brief entregado por el cliente explicando
las necesidades y objetivos que espera, para que asi el equipo de La zona trabaje y se alineé
con el cliente.

6.2. Localizacion

La localizacion de La Zona sera virtual, no tendra oficina fisica (por el momento,
mientras no sea necesario). Los usuarios podran acceder a los servicios de La zona desde
cualquier lugar del pais y conectarse con expertos que cumplan con sus necesidades a través
de la plataforma web. Estos expertos trabajaran de forma remota y, en caso de que el servicio
requiera de presencialidad, como lo puede ser el registro fotogréafico de los productos o el
cubrimiento de un evento, entre otros; los clientes seran conectados de forma automatica con
expertos que vivan cerca a los lugares donde se llevaran a cabo los trabajos.

El centro de operaciones La zona esta basado en la ciudad de Pereira, Risaralda, pero,
esto no es relevante al momento de la localizacidn ya que, como se menciono anteriormente,
toda la gestion de La zona sera por via virtual.

6.3. Costos

Los gastos fijos de administracion son de $60.000.000 anuales.
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Los freelancers serdn nuestros proveedores y tienen un costo anual de $59.400.000
COP en contratos de prestacion de servicios para el primer afio.

Adicionalmente, se requiere la construccion del software y la adquisicion de equipos
tecnoldgicos y audiovisuales como: c&maras, micréfonos, luces, computadores, lentes,
memorias, lo cual tiene un costo de $60.000.000 COP.

Al no tener oficina, la agencia no posee costos de alquiler, servicios publicos, etc.

(revisar Plan financiero).

6.4. Entorno legal
La zona debe tener en cuenta legalmente los siguientes puntos y el acompafiamiento

de un abogado de cabecera:

* Realizar el Founders Agreement a los socios fundadores.

* Formalizacion de la empresa como S.A.S.

« Contratos por prestacion de servicios a los freelancers.

« Contratos a término fijo para los colaboradores de planta.

* Contratos de términos y condiciones para los clientes.

* Plantillas legales para los derechos de imagen, derechos de autor, etc... de las

producciones.

* Plantillas para cesion de derechos en caso de ser necesarias en producciones

como las nacionales y regionales para television publica.

* En caso de llegar a inversiones se debe realizar una nota convertible.

* Regulaciones especiales que cubren su industria o su sector.

* Tener seguros para el personal y equipos.

* Registrar la marca ante la Camara de Comercio del pais.
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Por otro lado, el marco juridico y legal que rige el sector en el que se desenvolvera
La Zona esta regido por la Ley 527 del 18 de agosto de 1999, la cual viene siendo la primera
Ley de Comercio Electronico del pais; que se complementa con la Ley Modelo de Firmas
Electronicas del 2001, promulgada por la Comisidn de las Naciones Unidas para el Derecho
Comercial Internacional (Equipo Editorial Pymas, s. f., parrs. 1-2).

Adicionalmente, se encuentran los respectivos permisos y requisitos que deben
cumplir este tipo de agencias, como los establecidos por el Cdédigo Colombiano de
Autorregulacién Publicitaria, el cual cuenta con un capitulo dedicado a la publicidad en
medios digitales en su apartado nimero 8.

Finalmente, otros aspectos legales para tener en cuenta son el Estatuto del
Consumidor, especificamente dentro del quinto capitulo, el cual contempla la proteccion del
consumidor frente a los comercios electronicos o firmas digitales. La ley de Habeas Data, la
cual ofrece al consumidor garantias de la preservacién de su informacion y el correcto uso
de esta (Uribe, 2019).

6.5. Personal y roles clave

En principio, se encuentran tres fundadores principales para la Zona, que son: Angie
Salazar, quien estd encargada del desarrollo del producto y del disefio; Jorge Camacho, quien
se desempefiara como cabeza de tecnologia dentro del negocio; y George Samudio, quien se
encargara de los relacionado a las finanzas, el inicio del rol comercial y ventas.

Para el personal de La zona se tendra en cuenta lo siguiente para el primer afio:

« Seis personas formaran el equipo base de La zona, quienes son los directores de

cada area: La directora general, el director de logistica, el programador web, el

director de proyectos audiovisuales, la directora de marketing digital y la directora de

comunicacion y marketing.
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« Todos los trabajos realizados en La zona seran por parte de profesionales calificados
y certificados en sus areas.

* Los colaboradores del equipo de base son colegas de los fundadores quienes han
validado sus habilidades en el area que dirigen. Adicionalmente, los profesionales
independientes que se contraten deberan llenar los requisitos por medio de la
plataforma y luego seran evaluados por el equipo base para que ingresen a ser parte
del equipo de freelancers de La zona.

« La forma de pago de La zona serd por medio de transaccion bancaria para los
colaboradores cada 30 dias, al igual que los freelancers, con la diferencia que estos
trabajaran por el tiempo de los proyectos pactados.

« Todas las personas que formen parte de la Zona deberan tener estudios de pregrado
en las areas que se requiera. Adicional, La zona debera velar por la actualizacion y
perfeccion de sus habilidades por medio de formaciones.

« En cuanto a los roles del equipo base, cada director se debe encargar de dirigir su
area, supervisar a los freelancers que tengan a cargo y velar porque cada proyecto sea
gestionado y entregado con calidad, agilidad y precision.

« En términos de horario, los clientes podran acceder a la plataforma en cualquier
momento del dia y la noche ya que la web estara automatizada. Asi podra elegir los
servicios y planes que requiera y el sistema elegird dentro de su base de datos qué
personas son las idoneas para gestionar sus necesidades. Enviandole un perfil del
profesional y portafolio. El cliente debera enviar un brief para agendar la reunion
virtual con el profesional seleccionado.

Para los colaboradores de La zona, incluyendo los freelancers los horarios varian de

acuerdo con sus responsabilidades y los proyectos. No habra horario fijo y cada uno



115

podré tener la autonomia de manejar sus tiempos de trabajo, priorizando reuniones
con equipo o clientes.

Las descripciones de los puestos de trabajo son las siguientes:

Equipo base:

* Directora general: Comunicadora social — periodista, marketer, administradora de
empresas 0 a fin, que tenga experiencia en gestion y direccion de proyectos,
innovacion, comunicacion, marketing digital, relaciones publicas y direccion de
personal. Debe ser una persona lider, con alto nivel de resolucion de problemas,
trabajo en equipo y carisma.

» Administrador: Administrador de empresas, finanzas, economia o contabilidad, que
tenga experiencia en la administracion de negocios y emprendimientos. Debe ser una
persona organizada, honesta, leal, paciente y resolutiva.

* Programador: Ingeniero de sistemas, ingeniero electronico o a fines, que tenga
experiencia en la construccion y desarrollo de sitios web avanzados, creacion de
softwares y mantenimiento de paginas. Debe ser una persona con alto nivel de
resolucion de problemas, creativa, atenta y con disponibilidad de tiempo.

* Director de produccion y realizacion audiovisual: Comunicador social — periodista,
realizador y/o productor audiovisual, o fin, que tenga experiencia en el campo de la
realizacion y produccion audiovisual preferiblemente que haya trabajado en
television o cine a nivel nacional. Con conocimientos de toda la suit de Adobe. Debe
Ser una persona creativa, innovadora, paciente y resolutiva.

* Directora de marketing digital: Comunicadora social — periodista, marketer, o a fin.

Que tenga experiencia gestionando proyectos digitales, certificada por Google,
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experta en marketing digital, social media marketing, SEO y SEM. Debe ser una

persona creativa, responsable, organizada y honesta.

 Directora de comunicacién y marketing: Comunicadora social — periodista,

marketer, mercaddloga, o a fin, con experiencia gestionando estrategias de

comunicacion externa, relaciones publicas y marketing. Experta en creacion de bases
de datos, eventos, entrenamiento de voceros y manejo de medios de comunicacion.

Debe ser una persona carismatica, servicial, amable, empatica y organizada.

Los roles de los freelancers son variados de acuerdo con cada area tendran un perfil
que especifique el servicio de forma puntual.

La zona tendra contrataciones a término indefinido para el equipo base y por
prestacion de servicio para los freelancers que seran por el tiempo en que gestionan cada
proyecto.

6.5.1. Politicas de evaluacion

Adiciona a lo anterior, es necesario considerar lo siguiente:

* Todos los colaboradores seran evaluados de acuerdo con la gestién que hayan
realizado.

* La directora general serd evaluada por parte de la administracion y los directores de

area.

* El administrador y el programador seran evaluados por la directora general y los

directores de areas.

* Los directores del equipo base seran evaluados por la directora general y los

freelancers que tengan a cargo.

* Los profesionales independientes seran evaluados por los clientes en una encuesta

de satisfaccion y revisados finalmente por la o el director que los haya tenido a cargo.
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» Se delega la autoridad a los colaboradores, por medio de clausulas que
especifiquen sus roles y actividades todos responderan a un superior segun el
organigrama.
* Los freelancers seran incentivados por medio de escalafones de acuerdo con los
trabajos que realicen e iran sumando puntos, estos serdn calificados por los
clientes. A medida que vayan subiendo de nivel, aumentaran sus pagos por la
experiencia adquirida y tendran acceso a formaciones especializadas.
* Uno de los grandes retos de La zona es fidelizar a los freelancers y demostrarles
que La zona es un gran lugar para trabajar y crecer profesionalmente. Sin
embargo, cuando algun colaborador decida renunciar el procedimiento seré
amable, cercano y se destac su trabajo realizado y los puntos a mejorar (de ser
necesario) con el fin de que siga creciendo laboralmente. Ademas, tendra reunion
de despedida con la directora general, quien le entregard una carta de
agradecimiento y, si su trabajo fue destacado, recibira una carta de recomendacion
por parte de La zona agencia.
6.6. Inventarios
La zona agencia no tendra inventario ya que no lo requiere por el tiempo de trabajo
que realiza y los servicios que ofrece.
6.7. Proveedores
Los Unicos proveedores que tendra La zona seran los mismos freelancers quienes
prestaran sus servicios a La zona agencia. No requerimos de suministros especiales.
Los freelancers son: personas profesionales en las areas que maneja La zona,
especialistas en temas puntuales de cada eje. Seran los encargados de proveer los servicios a

los clientes. Tendran contratos por prestacion de servicios por el tiempo en que sean
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desarrollados los diferentes proyectos, y podréan trabajar en mas de un proyecto si logran el

manejo de tiempos.
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7. Gestion y organizacion
La zona tendra un administrador encargado de gestionar la agencia junto con la
directora general. Esta persona deberda tener una experiencia validada en gestion de negocios
y emprendimientos. Debe ser graduada de administracién de empresas, economia, finanzas
0 contabilidad.
Ademas, si esta persona renuncia existira un plan para la continuacion del negocio y
debera hacer un empalme con la direccion y nueva administracion.

Figura 49. Organigrama de La Zona

George Samudio
?;/ Director de

| l‘, logistica

Steven
Hernandez

Programador

’i‘\ Angie Salazar

¥ Directora general

Estefania Rojas

(" Jorge Camacho Laura Salazar 3 |
.:I'» Director de ’x“, Directora &\ Directora
-y comunicacion y

audiovisual marketing digital marketing

a

Freelancers de
comunicacion y
marketing

Freelancers Freelancers de
audiovisuales marketing digital

Fuente: elaboracion propia.

Adicional, las habilidades especificas de cada personay su relevancia se aprecian en

la siguiente tabla:



Tabla 9. Matriz de personal
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equipo

Nombre del miembro del

Habilidad especifica

¢Por qué es relevante?

Angie Salazar

Dirigir la agencia, gestionar
proyectos

Ademés de que cre6 La zona,
es una persona creativa,
diligente y conoce la agencia y
el publico.

George Samudio

Dirigir 'y administrar la
logistica de La zona

Es el musculo de la empresa,
sin orden financiero la agencia
podria quebrar.

Jorge Camacho

Dirigir el &rea audiovisual

Es experto en el area y posee
unas caracteristicas Unicas que
lo destacan en el sector.

Steven Hernandez

Programacion
web

y desarrollo

Es experto en el tema, sin él no
habria plataforma web.

Laura Salazar

Dirigir el area de marketing
digital

Es experta en el area, maneja
todas las habilidades
necesarias en este campo.

Estefania Rojas

Dirigir el area de

comunicacion y marketing

Es experto en el area, tiene
contactos relevantes y
posicionamiento en la carrera.

Freelancers
audiovisuales y
comunicacion y marketing

digitales,

de

Realizar proyectos especificos
en el area digital

Fuente: elaboracion propia.

Adicional se considero el apoyo profesional que eventualmente se requiere y con lo

que adn no se cuenta:

* La junta directiva de la zona para su inicio estara conformada por la directora

general, el administrador y los directores de area.

* La zona cuenta con una abogada que prestara sus servicios de forma independiente

y gestionaréa el tema legal de la agencia. Asimismo, el mentor inicial de La zona es el

tutor de este proyecto aplicado empresarial.
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» La zona en el momento no posee consejo asesor de gestion, agente de seguros,
banquero, contador, ni consultor. Se evaluara en primera instancia el contador para

temas fiscales. Los demés, a medida que sean necesarios.



122

8. Gastos de inicio y capitalizacion

La serie de gastos de La zona para iniciar operacion es de $75.000.000 COP: que se
relaciona con el capital de trabajo necesario ($15.000.000 COP) de base y el CAPEX de
$60.000.000 COP el cual estd compuesto por el desarrollo de la plataforma web y equipos
tecnoldgicos.

El aporte a capital que debe hacerse es de $42.750.000 por parte de los socios (es
decir que cada uno tendria que aportar $14.250.000) y se debe tomar un préstamo bancario
de $27.300.000, el cual se pagaria en cinco afios. Por el como se ve la caja el primer afio y

los siguientes (en positivo) se decide tomarlo. (Ver el Plan financiero).
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9. Plan financiero

9.1. Formacion del ingreso
9.1.1. Tamano de mercado

El mercado objetivo de la zona son Emprendimientos y Mipymes; personas naturales
con idea de negocio o emprendimientos en etapa temprana o intermedia. En Risaralda (lugar
inicial de La zona), segun el Gltimo censo de la Cémara de Comercio hay 20 mil
establecimientos de comercio, servicios e industria (2020, parr. 1). La zona llega para integrar
servicios con necesidades.

Adicional hay 448 empresas de servicios de publicidad segin GestorCC se decidid
tomar este sector debido a que las empresas de comunicaciones son muy pocas en el pais y
no hay un analisis juicioso de sus estados, el sector de publicidad es el que mas se le parece.

En el primer afio de operacion se plantea iniciar abasteciendo al mercado SAM,
ubicado en la region del eje cafetero, para posteriormente, después de estabilizar el negocio,
lograr optimizar los procesos y ofrecer una cobertura mas amplia a nivel nacional, captando
el TAM del mercado colombiano.
9.1.2. Precio de servicios

La zona tiene 3 ejes base (Produccion y realizacién, Comunicacién y mercadeo y
Marketing digital), en total suman 19 servicios.

Los precios de cada servicio varian de acuerdo con las necesidades del cliente, sin
embargo, se ofrecen planes con precios fijos. (Revisar item de estrategia de precios).

Como meta en ventas del primer afio La zona se traz6 $180.000.000 COP - 38.000
usD

La rentabilidad bruta del mercado es del: 50% segun GestorCC, pero analizando

nuestro negocio hemos decidido dejarlo en 45%
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9.2. Formacion del costo

Analizando el sector de servicios de publicidad en el item de utilidad bruta, se sac
un promedio del 33% lo que seria para La zona unos gastos de administracion de:
$36.000.000.

Tabla 10. Pérdidas y ganancias en el sector de servivios de publicidad

PERDIDAS Y GANANCIAS 2018 2018 017 2018 2015 2014 2013 2012 2011
Ingresos Operacionales 2132.717,35( 1.832.240,63( 2.057 485 52| 2.087.578 90| 2.330.876,08| 2.248.552,12| 2.083.550,94 | 1.962.770,88( 1.759.207 81
Costo De Ventas Y De Prestacile Servicios 1.057.141,76| BG0.BB045| 856.918,30| 965.24320( 1.188.958 B2| 1.130.898,57| 1.014.275,03| 853.133,16| 785.466,93
UTILIDAD BRUTA 1.075.575,59| 971.360,18| 1.100.567,22| 1.132.335,70| 1.119.428,32| 1.118.553,55| 1.069.275,91| 1.009.637,73| 973.740,98
Gastos Operacienales De Administracilla> BB6.475,28| 58958829 66173611 642.27517) 40243826 61301188 ©5668.75625| 541.64802| 50040760
33% 32% 32% 2% 1% 17% 27% 27% 28% 28%

Fuente: elaboracion propia a partir de datos obtenidos en la plataforma GestorCC.

Sin embargo, teniendo en cuenta que los gastos fijos de administracion son de
$60.000.000 anuales se decidio hacer ese cambio.
9.3. Formacion gastos operativos

Para la consolidacién de los gastos operativos se usO el sector de publicidad en
GestorCC, en la seccion de Pérdidas y Ganancias (PYG) y se hizo un promedio para llegar
al valor del sector entre los Gastos Operacionales de Ventas y los Ingresos Operacionales:
Realizando esta division nos indica que el promedio de los Gastos Ventas es del 14% vy se
encontré adecuado para el negocio.
9.4. Formacion de la utilidad bruta operativa

La utilidad bruta al ser la diferencia entre ventas y costo de ventas seria, para el primer

afo, de $120.600.000 COP.
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9.5. Inventario

Al ser un negocio de servicio de comunicaciones no se cuenta con inventario. Sin
embargo, en la seccién de compras se destinara el dinero del costo de ventas (59.400.000) en
el que se incluirén los freelancers que serian los proveedores.
9.6. Plan de inversion

El Plan de inversion es de $55.000.000 COP: que se relaciona con el capital de
trabajo necesario ($15.000.000 COP) para iniciar operacion y el CAPEX de $40.000.000
COP el cual estd compuesto por equipos tecnoldgicos y la construccion de la plataforma
web.

Para llevar a cabo este plan de inversion es necesario financiar $42.750.000 COP con
Tasa de interés del 10% y un plazo de 5 afios. El gasto financiero se incluird en otros gastos
como el Gasto Fijo.
9.7. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio para el primer afio es de $95,716,981 COP. Segln la
proyeccion financiera, esto se da después de sumar todos los costos y gastos fijos y dividirlo
en 1 menos el porcentaje de gastos y costos variables (en funcidn de los ingresos). Se entiende
que una vez logrado este punto se inicia la generacion de utilidades, es decir que, si el primer
afio se logra ese nivel de ventas, se alcanzara ese mismo afio. Y los demas afios presentaran
un incremento normal, estable y directamente proporcional con las ventas. Esto gracias a que
es un emprendimiento escalable por la tecnologia implementada en la plataforma web.
9.8. Margen de seguridad

El margen de seguridad para el primer afio es positivo: $84,283,019 COP, y va

aumentando en el tiempo.
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9.9. Formacion de las cuentas por pagar a proveedores

Al ser un negocio de servicio de comunicacion para el formato del modelo en Excel
no se cuenta con inventario (como se menciond anteriormente). Sin embargo, en la seccion
de compras se pondré el dinero destinado a los freelancers que trabajaran por proyectos.
Ellos serdn los proveedores. Disponen en el primer afio unos costos de ventas de
$59.400.000, se les pagara cada 30 dias por lo que las cuentas por pagar a proveedores
seran de $4.950.000 e irda aumentando en el tiempo dado que se espera un aumento de ventas
y por ende un aumento en los costos de ventas que da como resultado un aumento en el item
de compras y de CXP.
9.10. Tomar decisién de financiacién con obligaciones financieras y / o aportes de
capital

El aporte a capital que debe hacerse es de $31.350.000 por parte de los socios (es
decir que cada uno tendria que aportar $10.450.000) y se debe tomar un préstamo bancario
de $18.700.000, el cual se pagaria en cinco afios. Por el como se ve la caja el primer afio y
los siguientes (en positivo) se decide tomarlo.
9.11. Hacer el flujo de efectivo del primer afio

Para el primer afio vemos un saldo de caja en positivo de $51.210.000 la cual va en

aumento con los afnos.



10. Riesgos y supuestos criticos

10.1. Riesgos y supuestos

Tabla 11. Mapa de calor

Probabilidad

Constante
Moderado
Ocasional
Posible

Improbable

Insignificante | Menor

Critica
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Catastrofico

Impacto

Fuente: elaboracion propia.

10.1.1. Variables de riesgos y supuestos

10.1.1.1. Escasez de programadores.

Mitigacion: Segun afirmé la exministra de las Tecnologias de la Informacion y la

Comunicacion en 2021 Karen Abudinen, Colombia presentaba un déficit en el campo de

profesionales para la programacion, por tal razon una estrategia para contrarrestar este riesgo

es la contratacién de programadores internacionales, que ofrecen sus servicios mediante el

internet y por acceso remoto (Abudinen, 2021).

10.1.1.2. Ciberataque.

Mitigacion: Ante el riesgo de un ciberataque se tendrd establecido un plan de

comunicaciones contingente y un respaldo de informacion en la nube para preservar los datos

relevantes.
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10.1.1.3. Comentarios negativos en redes sociales.

Mitigacion: Dar respuesta a dichos comentarios negativos de forma personalizada a
quienes lo realicen, con el fin de dar solucion oportuna y conocer de primera mano los
aspectos que generaron incomodidad o molestia.

10.1.1.4. Numero significativo de clientes cambidndose a la competencia.

Mitigacion: Generar un plan de fidelizacion, tanto para clientes que forjen una
trayectoria con La Zona, y planes para nuevos clientes, fomentando el interés a unirse a
nosotros.

10.1.1.5. No generar ventas.

Mitigacién: La no generacion de ventas y de ingresos es una preocupacion real, ante
esta situacion se presentan las soluciones de diversificacion de ingresos, permitiéndonos
generar ingresos adicionales en términos de publicidad, y otros servicios que puedan ser
complementarios al objetivo central del negocio, permitiéndonos asi ser operativos.

10.1.1.6. Tener un equipo sin motivacion y desleal.

Mitigacion: El equipo debe mantener la motivacion y la lealtad, pero, entendiendo
que son aspectos cambiantes, se establecera una estrategia con el equipo de Talento Humano,
para realizar revisiones y retroalimentaciones periddicas internamente y lograr medir de
alguna manera estos dos aspectos entre los miembros del equipo de trabajo, tanto a nivel

grupal, como a nivel individual.

10.1.2. Riesgos Freelancers
10.1.2.1. No contar con los freelancers para determinado tipo de trabajo por

falta de disponibilidad.
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A corto plazo es una situacion probable, pero una de las soluciones es ir controlando
la cantidad de trabajo y poner limites de fechas de entrega de acuerdo con la disponibilidad
de los freelancer.

10.1.2.2. No contar con disponibilidad de freelancers presenciales para
determinada ubicacion geogréfica.

A corto plazo una solucién practica es limitar las solicitudes por parte de los
emprendedores para no sobrepasar nuestra capacidad de operacion.

10.1.2.3. Que se presenten problemas reputacionales debido al mal trabajo de un
freelance.

Se debe ir categorizando a los freelancers de acuerdo con los comentarios y puntajes
que les asignan sus clientes, por lo cual esto permitira llevar una trazabilidad de estos, para
tomar decisiones en cuanto a la continuidad

10.1.2.4. Que los freelancers decidan contactar los clientes que consigan por
fuera de la plataforma.

En las campafias de comunicacion es importante hacer ver a los freelancers la
importancia de los beneficios que tienen al hacer parte de La Zona, asi como de generar
compromisos de exclusividad.

10.1.2.5. Que se pueda establecer un sindicato de freelancers con los que se
encuentren adscritos a La Zona.

Identificar a los lideres positivos de los freelances adscritos para desarrollar un
gremio dentro de la comunidad, para que sus intereses y necesidades sean resueltas sin
necesidad de iniciar un sindicato.

10.1.2.6. Que un gran numero de freelancers decidan renunciar a La Zona.
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Se podria habilitar un programa de précticas y pasantias para hacer uso de los
estudiantes proximos a graduarse.

10.1.2.7. Que un freelancer no complete el trabajo solicitado por un
emprendedor.

Reunirnos con el freelancer, escuchando su explicacion, que en caso de no ser
convincente, llevaria a la desvinculacion.

10.1.2.8. Discusiones entre los freelancers cuando deban trabajar en equipo para
algun proyecto que requiera varios servicios.

La atencion directa al cliente se realizard inicamente con el freelancer encargado de
la parte respectiva del proyecto.

10.1.2.9. Que no le llegue el pago indicado.

En caso de que no le llegue el pago, se solicitarian dos cuentas bancarias distintas
para repetir la transaccion.

10.1.2.10. Que el freelancer abandone el proyecto con el cliente.

Se le asignaria otro freelancer de forma inmediata.

10.1.3. Riesgos emprendedores/clientes

10.1.3.1. Tener una necesidad que no esté ofrecida en nuestro portafolio.

Se puede abrir un espacio de “otros” al momento de solicitar el servicio.

10.1.3.2. Que el medio de pago ingresado sea rechazado.

Se dispondra de varios medios de pago en la plataforma, y el trabajo no se iniciara
hasta que el pago este ejecutado.

10.1.3.3. Que no le dé un buen trato al freelancer asignado.

Se le suspenderan las solicitudes al emprender que incurra en estos comportamientos.
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10.1.3.4. Que no encuentre freelancers disponibles en la zona geogréfica
requerida.

Se propone conseguir un practicante, préximo a graduarse para solventar esa
necesidad.

10.1.3.5. Que el emprendedor abandone el proyecto después de haberlo pagado.

El emprendedor tendra 2 meses para regresar por el proyecto, después de realizar el

pago.

10.2. Estrategia de salida

No estd contemplado salir de negocio, ni se espera que si llega una oferta publica se
entregue, ni venderlo. Si eventualmente es necesario salir del negocio por cualquier motivo
de fuerza mayor de alguno de los fundadores, se dejara el cargo y, con el acompafiamiento
administrativo y legal, se haria el traspaso de todo lo que esto implica al nuevo socio y

director general.
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11. Beneficios a la comunidad

La zona tiene una filosofia clara que va ligada al concepto de Valor Compartido de
Porter y Kramer (2011), que se especializa en fortalecer cada engranaje entre el progreso
economico y el social. Esto quiere decir que, la generacion de valor econdmico empresarial
esta directamente relacionada y depende de la creacion de valor para la sociedad.

Por esto y, segun los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la Organizacion
de las Naciones Unidas (ONU), La zona se enfoca en el octavo objetivo: Trabajo decente y
crecimiento econdmico: ‘“Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo vy
sostenible. El empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos” (ONU, s. f.).

Generando los siguientes impactos:

11.1. Impacto en el desarrollo econémico

La zona generara diferentes tipos de empleo: por un lado, el del equipo de base y por
otro el de los freelancers, que es el que mayor impacto tendra ya que pueden ser cientos
gracias a la escalabilidad que puede tener la plataforma. Uno de los motivos de La zona por
parte de los fundadores fue poder darle relevancia a las carreras que se mueven en los ejes de
la agencia, que hoy en dia son mal pagos y hay pocas plazas para ellos. La idea en La zona
es dignificar estos trabajos, darles la importancia que merecen y que puedan crecer
laboralmente con la agencia.

Asimismo, La zona estd enfocada en potenciar, por medio de sus servicios, la mayor
cantidad de emprendimientos y empresas. Contando con un plus desde la comunidad digital
gue se creard y sera generar un impacto en cientos de empresas de forma gratuita al
entregarles informacion de valor por medio de los canales digitales que las formaran en

aspectos clave de la comunicacion.
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11.2. Impacto en el desarrollo de la comunidad

La zona es una agencia totalmente inclusiva, que tiene unos valores y posiciones muy
claros y que trabaja en pro del emprendimiento colombiano, la innovacion, y la
transformacion social y cultural.

La zona contribuye a la comunidad por medio de su impacto directo a los
emprendedores colombianos no solo al vender los servicios (que potencian los
emprendimientos), sino también a través de la comunidad digital, en la que se comparte
contenido de valor gratuito para que los mismos puedan aplicar estas diferentes estrategias y
tips en sus proyectos.

Ademas, fomenta la importancia que tienen las profesiones que maneja, en los
emprendimientos, empresas y en la vida cotidiana. Esto hace que los profesionales que
trabajan estas areas dignifiquen sus trabajos y, si son parte de los freelancers de La zona,
crezcan profesionalmente.

El propdsito de La zona es precisamente impactar de forma positiva la mayor cantidad
de emprendimientos y freelancers posibles y asi incentivar la compray venta de los productos
y servicios locales.

11.3. Desarrollo humano

La zona apoyaré a sus colaboradores por medio de los espacios de escucha activa en
los que seran tenidos en cuenta como iguales. Ademas, seran capacitados constantemente
para llevar a otro nivel sus capacidades.

La zona, mas alla de ser una agencia, es una aliada: inclusiva, atenta y empatica (no
s6lo con los procesos, proyectos, formaciones, etc.), sino también con todas personas y
miembros de los grupos de interés. Todas las personas gque tengan algin contacto con La

zona deben retener el sentido humano y social que la misma posee como razén de ser.
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