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Resumen

Mediante el presente documento se constituye el plan de negocio para Creationist. Dicho
emprendimiento, serd una plataforma digital de co-creacion entre empresas y jovenes a través
de concursos. El objetivo es que, a través de dichos concursos postulados por las empresas, sea
posible resolver alguna necesidad especifica de la misma, que podria ser como crear un nuevo
bien o servicio, creacion de mensajes publicitarios o realizar cualquier tipo de mejora y cuyo
insumo creativo para la solucion sean las ideas propuestas por los jovenes.

Por su naturaleza serd totalmente digital y estara dirigido a dos publicos paralelamente:
jovenes entre 18 y 25 afios residentes en Bogotd, y empresas con operacién en la misma ciudad.
Para consolidar la propuesta de emprendimiento se llevaron a cabo las etapas que se enumeran
a continuacion: 1) investigacion exploratoria y descriptiva de los dos segmentos objetivo; 2)
analisis del entorno competitivo, y 3) realizacion de encuestas separadas por segmento, las
cuales permitieron conocer las principales necesidades de las empresas y las motivaciones de los
jévenes para participar en los concursos.

La promesa de valor es ser un enlace entre las empresas con necesidad de co-creacion y los
jévenes que inician su vida laboral. En el andlisis financiero y de inversion, se demuestra que
Creationist es un proyecto viable. Aunque genera pérdidas en el primer afio, en el segundo su

punto de equilibrio. Es importante aclarar que los ingresos de este proyecto provendran solo de



las empresas, y los jovenes hardn de una comunidad virtual en la cual ademas de lanzar los
Concursos se generara constantemente contenido de interés para ellos.

Uno de los grandes retos de este proyecto es construir una comunidad robusta de jévenes
dispuestos a participar, siendo ellos el mayor insumo, incentivo e interés para las empresas, ya
gue son quienes proporcionaran ideas innovadoras para la solucion de necesidades de las
empresas. Es por ello, que desde el conocimiento adquirido durante la Maestria en Marketing
del Rosario GSB se contempla un plan de marketing integral que incluye una fase de
prelanzamiento una de lanzamiento formal y finalmente de mantenimiento, que contribuyen al
éxito del negocio.

Palabras clave: Co-creacion, creatividad, empresa, jovenes, plataforma, recompensa.
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1. Objetivos del Proyecto

Los siguientes son los objetivos establecidos para este proyecto de emprendimiento:
1.1. Objetivo General
Formular un proyecto de emprendimiento para la creacién de una plataforma digital orientada a
la co-creacion de bienes o servicios propuestos por jovenes dieciocho a veinticinco afios a
empresas en Bogota.
1.1.1. Objetivos especificos.
e Estimar la demanda potencial de los servicios de co-creacién por parte de las empresas.
e Determinar el grado de interés por parte de los jovenes de dieciocho a veinticinco afios en
Bogota.
e Formular las estrategias del plan de marketing del proyecto de emprendimiento.
o Definir el direccionamiento estratégico, precisando la estructura organizacional, funciones
administrativas y propuesta de la infraestructura requerida para el emprendimiento.

e Establecer el plan financiero y el procedimiento legal del proyecto de emprendimiento.
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2. Planteamiento General

2.1. Justificacién
Vivimos en una era digital, en la que, por primera vez, los mds pequefios ensefian a los adultos
sobre el nuevo mundo en el que ellos han nacido. Segun Stalman (2015), el mundo necesita de
nuevas ideas, acompafiadas por personas que puedan desarrollarlas y requiere, ademads, de
personas con mente abierta para recibirlas. Este autor considera, como un tema crucial para la
nueva era, la incorporacion de la creatividad en la educacion. Esto, con el fin de potencializar la
innovacion; la creatividad es un pilar basico para la innovacién y se define como la “capacidad
para generar ideas Utiles y originales, que es susceptible de ser desarrollada por todos los seres
humanos” (Lima & Tarapuéz, 2013). De acuerdo con Stalman (2015), “la creatividad es el estado
natural de los nifios” (p. 85). Sin embargo, a medida que vamos creciendo perdemos la
capacidad de ver el mundo como una aventura y este empieza a ser visto de manera mucho mas
racional. Esto conduce a que, en la etapa de la juventud, se pierda algo de esa creatividad
natural propia de los nifios. Esto es lamentable, pues, en la nueva era en la que estamos
viviendo, la innovacion y la creatividad son una clave para el éxito. De hecho, se considera que
“en esta época mandan los innovadores” (Stalman, 2015, p. 86).

Por otro lado, en la actualidad las empresas requieren ideas innovadoras y propuestas
diferentes para sus productos o servicios, las cuales conecten emocionalmente con el
consumidor. “Innovar ya no es simplemente una opcién abierta para las empresas, sino una

obligacién, si quieren sobrevivir. Los latinos tenemos que recuperar el tiempo perdido y
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descubrir rapidamente nuestro potencial para innovar” (Revista Dinero, 2004). Las nuevas
tendencias de branding proponen generar una comunicacion bidireccional con los clientes para
poder entenderlos mejor.

Una de las estrategias utilizadas actualmente por las empresas para tratar justamente de
conectar con sus clientes y sacar provecho de la innovacion es la co-creacion. Esta se define
como: “un ejercicio colaborativo a través del cual las marcas trabajan de la mano de sus
clientes con diferentes propdsitos: desde estrategias de comunicacién y mercadeo, hasta llevar a
cabo proyectos de impacto social, disefiar nuevos productos y servicios o crear nuevas
experiencias de marca” (Hermida, 2018).

De acuerdo con expertos la co-creacién reconoce el poder de la informacién de las
personas y permite extraer en el proceso conceptos innovadores, expande la capacidad de la
empresa para llevar a cabo una introspeccion de su oferta y de sus capacidades y permite con
ello aprovechar oportunidades de negocio y de mejora operativa que podrian no estar a simple
vista; viendo hacia el mercado, la co-creacion va mas alla de la visidon convencional de productos
y servicios en la cual la “demanda” se entiende como “constriyelo y ellos vendran”. Es un
enfoque de “construyelo con ellos que ya estan ahi” (Ramaswamy & Gouillart, 2010).

Para que el ejercicio de colaboracidn sea exitoso se debe establecer un objetivo claro desde
el inicio con el fin de obtener una idea tangible que pueda ejecutarse y sea beneficiosa tanto
para la empresa como para el innovador (Hermida, 2018).

Como beneficios de co-creacion se pueden mencionar los siguientes (Ramaswamy &

Gouillart, 2010):
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e Incrementar el capital estratégico y el retorno de la empresa.

e Crear nuevas experiencias de valor para los individuos.

e Reducir costos y riesgos para la empresa.

e Reducir costos y riesgos para el individuo.

La co-creacion se vuelve entonces una estrategia para que las empresas solucionen retos
empresariales. Como vimos anteriormente, los jévenes a su vez estan en busqueda de
desarrollar su expresion y creatividad para desarrollar competencias innovadoras que satisfagan
al mundo laboral.

Es en este punto, donde se genera la siguiente pregunta central del trabajo:

¢Como se puede incentivar la co-creacion entre empresas y jévenes de dieciocho a veinticinco

afios en Bogotd?

Se elige plantear esta pregunta en Bogota ya que, segun la siguiente distribucién de
empresas en Colombia, Bogota es la ciudad con mayor concentracion de empresas (DANE, sf):

e Bogotd —305.154

e Antioquia - 105.190

e Valle del cauca —77.845

e Atlantico - 46.996

e Santander—38.012

e Cundinamarca —34.582

e Bolivar—34.132

e Demas departamentos entre 10.000 y 15.000
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A partir de la necesidad de innovacion de las empresas y del potencial creativo que los
jovenes tienen por desarrollar, se detecta una oportunidad de negocio, en la que se integran
estos dos segmentos. El propdsito de este proyecto de emprendimiento, justamente, es generar
un modelo de negocio que incentive la co-creacion entre empresas con sede en Bogota y
jovenes de dieciocho a veinticinco afos. Se dejara planteado entonces, una plataforma digital
gue constituya un escenario en el cual las empresas puedan desarrollar concursos con el fin de
que a través de los jovenes obtengan una solucion a una necesidad. Las empresas podran alli
aprender de los jovenes y mejorar asi su capacidad de generar mejores ideas, asi como
campafias innovadoras, productos y/o servicios nuevos. De la necesidad de promover y facilitar
esta interaccion sinérgica y positiva nace Creationist.

De acuerdo con el sondeo inicial realizado, no se encuentra un modelo que funcione
exactamente igual en Colombia. Se considera entonces, que esta es una propuesta diferente,
gue busca cubrir la necesidad encontrada y apoyar asi tanto a empresas y jovenes para
contribuir en la creacién una sociedad mas creativa, innovadora y productiva.

2.2. Resultados esperados y potenciales beneficiarios

El presente documento entregard como resultado un plan de negocio listo para la
implementacion del emprendimiento Creationist.

Este modelo de negocio pretende entregar a las empresas una solucién innovadora que

pueda ser integrada a sus estrategias de marketing, enfocado en las 4P’s del mix de marketing.
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Desde el punto de vista académico, se realizara un aporte a la linea de marketing y finanzas

de la Universidad del Rosario, donde se podra encontrar la hoja de ruta para la implementacion

del modelo de negocio disefiado, en el que realizara profundizacion en el analisis de:

El entorno competitivo, considerando los aspectos econdmicos, sociales, legales,
tecnoldgicos y ecoldgicos que sean relevantes contemplar.

La situacion potencial de la organizacidn, utilizando un analisis tipo DOFA.

El nivel de competencia que existiria en la industria en la que se desarrollaria el
emprendimiento, bajo analisis utilizando un modelo PESTEL y de cinco fuerzas competitivas
de Porter.

Los aspectos organizacionales del emprendimiento; estrategia de mercado, estrategia

financiera, estrategia operativa y propuesta de estructura organizacional.

Los potenciales beneficiarios de la realizacién de esta propuesta son:

Los jévenes, ya que se busca potenciar su creatividad para que se destaquen en esta nueva
era, a partir de un acercamiento con entornos mas profesionales y que los ayuden a
descubrir sus talentos y habilidades para poner en practica en su vida laboral.

Las empresas, debido a que tendran a la mano nuevas fuentes de innovacion para sus
procesos creativos, dependiendo del tipo de necesidad que tengan; mejoramiento de su
oferta de bienes y servicios, reestructuracion de sus procesos o mensajes de ideas

publicitarias.
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3. Propuesta de Valor

3.1. Descripcién de la Propuesta de Valor

Creationist serd una plataforma digital en la cual los jovenes y las empresas pueden realizar co-
creacion.

3.2. Concepto de Producto

Creationist es una plataforma digital que reldne concursos disefiados por empresas privadas para
generar co-creacion de productos y servicios, estos concursos van dirigidos a jévenes, los cuales
podran recibir a cambio la recompensa que defina la empresa.

La plataforma estara disponible para visualizacién e interacciéon desde computador o desde
un smartphone. Esta dirigida a jovenes que entran a buscar concursos y a las empresas que
deseen publicarlos.

Los usuarios encontraran una plataforma sencilla, la cual tendra varios filtros para hacer mas
facil la experiencia. Dentro de dichos filtros estan pasatiempos, fecha limite de participar,
condiciones y restricciones, fecha limite de envio de la propuesta.

Por otro lado, existe la opcion de ingreso como empresa, no hay una restriccion de los
sectores empresariales que pueden publicar sus concursos de co-creaciéon en Creationist, dado
que lo que busca la plataforma es que la mayor cantidad de empresas aprovechen la creatividad
de los jovenes.

Los requisitos minimos que debe diligenciar la empresa para participar son: sector,

descripcion del concurso, condiciones y restricciones, recompensa, formato para enviar
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propuesta, fecha limite. Una vez enviados estos datos, Creationist validara la informacién para
hacer publico el concurso.
3.3. Beneficios
3.4.1. Beneficios funcionales.
e Plataforma amigable disponible para ingreso desde smartphone o computador de
escritorio.
e Servicio al cliente permanente para jovenes y empresas.
e Seccidn de recomendaciones para jovenes, de cémo tener mejores posibilidades de
ganar los concursos.
e Seccidn de recomendaciones para empresas y como hacer mas efectivos los resultados
de los concursos que publiguen.
e Variedad en la oferta de concursos para que los jovenes puedan participar.
e Comunidad robusta de jovenes que sean atractivos para las empresas.
e Los jovenes recibiran reconocimientos por su buen desempefio.
e Las empresas lograran tener un insumo creativo de una fuente distinta.
3.4.2. Beneficios emocionales
e Los jovenes podran expresarse en actividades que hagan por gusto y no por imposicién.
e Losjovenes estaran mas capacitados para desarrollarse en la nueva era, en la que
innovacioén significa éxito.
e Las empresas lograran reconocimiento social por apoyar los jévenes bogotanos que

comienzan su edad productiva.
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e las empresas lograran satisfacer la necesidad que tienen.

3.4.3. Beneficios que transforman vidas

e Los jovenes pondrdn a prueba sus capacidades, habilidades y aficiones lo cual puede
orientarlos a seleccionar su profesion.

e Los jovenes seran reconocidos publicamente y tener experiencias para su hoja de vida.

e Las empresas lograran realizar hacer cambios de fondo en sus organizaciones sin
necesidad de invertir mucho dinero.

3.5. Descripcidn Técnica del Bien o Servicio

Tabla 1.

Descripcion técnica del servicio a jévenes

Nombre del servicio Concursos de co-creacion dirigidos a jovenes

Conectar a los jévenes con empresas a través de concursos de co-creacion,
publicados en una plataforma digital en donde se ponen a disposicion
diferentes retos empresariales que promueven la creatividad y capacidad de
innovacion de los jovenes.

Objetivo

Pagina web de Creationist, en la cual se encontraran:

Secciones segun intereses

Registro del participante

Descripcion de los concursos

Vigencia de los concursos

Incentivo para el ganador

Términos y condiciones de participacidn

Especificaciones del entregable

Seccion para envio de entregable

Redes sociales: A través de Facebook e Instagram, se busca crear una
comunidad de jévenes interesados donde se brinden contenidos de
innovacion y creatividad y su vez publicar los diferentes concursos
disponibles para que se puedan redirigir a la pagina web e inscribirse:

Plataformas de comunicacién

Audiencia Target Jovenes entre 18 a 25 afios de la ciudad de Bogota.

. Ly Digital
Tipo de Interaccion &
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Tipo de Registros Consentimiento informado y habeas data firmado digitalmente.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 2.

Descripcion técnica del servicio a empresas

Nombre del servicio Plataforma digital para co-creacién con jévenes.

Poner a disposicion de las empresas, una comunidad de jovenes entre 18 a
25 afios de la ciudad de Bogotd que puedan aportar soluciones a las
necesidades de las empresas a través de concursos de co-creacidn
disponibles en una plataforma digital.

Adicionalmente las empresas podran pautar publicidad de su negocio en
nuestra comunidad.

Objetivo

Asesor comercial: Quien se encargard de:

Presentar el servicio a las empresas de manera presencial
Cotizar el servicio segun intereses de la empresa
Seguimiento de la oportunidad

Cierre del negocio

Plataformas de comunicacion

Pagina web de Creationist, en la cual pueden visualizar:

Descripcion de Creationist

Datos de contacto para cotizar servicio

Publicaciéon de todos los concursos

Registro como empresa

Seguimiento detallado de su concurso una vez sea cliente

Pauta paga de Creationist para promocionar servicios a empresas en canales
digitales.

Audiencia Target Empresas con presencia en la ciudad de Bogota.

) L, Digital y presencial.
Tipo de Interaccién galyp

Tipo de Registros Consentimiento informado y habeas data firmado digital o presencial.

Fuente: elaboracion propia
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3.5 Misién, Visién y Valores

3.5.1 Vision.

En 10 afios, Creationist sera un aliado estratégico establecido de empresas con sede en
Colombia para la co-creacion de productos y/o servicios propuestos por jovenes colombianos
que busquen convertirse en personas innovadoras que se destaquen en esta nueva era a partir
del uso de su creatividad.

3.5.2 Misién.

Proporcionar un espacio en donde los jévenes bogotanos puedan potencializar su creatividad
brindando a las empresas bogotanas inspiraciéon e innovacion por medio de la co-creacion de
productos y/o servicios. De tal forma, que seamos un intermediario de generacidn de ideas entre
jévenes y empresas.

3.5.3 Valores.

e Dijversidad. Queremos generar una cultura diversa que comparta el conocimiento,
potencializando asi, las capacidades de la comunidad Creationist.

e [jbertad de expresion. Creemos que los jovenes colombianos deben tener un lugar
donde puedan expresar sus ideas empresariales y que estas a su vez sean consideradas
por empresas bogotanas.

e Apoyar el emprendimiento. Apoyaremos al emprendedor y pymes colombianas siendo
intermediarios para acceder a ideas que provengan de jévenes que permitan a las

empresas crecer dentro de su sector.
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e Compromiso social. Ofrecer espacio de potencializacion de creatividad de jévenes que
permita encaminarlos a nivel profesional.

e Pasion por la innovacion. Permitir la transformacion de empresas bogotanas a través de
la innovacion.

4. Publico Objetivo, Segmento

4.1. Descripcion del Mercado
El mercado estd compuesto por los usuarios, compradores o consumidores potenciales de un
producto o servicio. La cantidad de usuarios potenciales dentro de dicho mercado va a
determinar su capacidad de explotacion y oferta que pueden realizar las compafiias. Las
personas que pertenezcan a un mercado deben contar con tres caracteristicas basicas: renta,
posibilidad de acceder al producto y deseo (Kotler, 1992).

Para el propdsito de este proyecto de emprendimiento se identifican dos mercados
potenciales:

e Joévenes: Debido a que son aquellos que cuentan con mentalidad de innovacién y cambio,
gue podran hacer contribuciones al entorno empresarial.

e Empresas: Porque son las que necesitan del insumo creativo de los jovenes para obtener
mejoramiento sus procesos o ideas de negocio a través de la vinculacién a la plataforma y que se

va a desarrollar mediante un proceso de co-creacion.
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4.2. Definicion Segmento Objetivo

Segmentar, se entiende como la diferenciacion del mercado total al que se va a llegar con un
producto o servicio, quiere decir entonces, que el segmento objetivo es aquella parte del
mercado al que se dirigen todos los esfuerzos de marketing para la generacion o influencia de
ventas (Tirado, 2013).

En el caso de Creationist, se identifican dos segmentos objetivo:

e Jovenes entre 18 y 25 afios de la ciudad de Bogota: teniendo en cuenta el racional por el
cual se desarrolla este proyecto, el cual es potencializar la creatividad de los futuros
profesionales, se elige como edad objetivo el rango de 18 a 25 afios. Esta es una edad en la que
los jévenes colombianos estan entre el inicio de su carrera profesional y primera experiencia
laboral, por esta razén, poder aplicar sus capacidades creativas a empresas del mundo real, les
permitira desarrollarse para ser los profesionales innovadores. De igual forma, deben residir en
Bogotd ya que como se menciona en la justificacion es la ciudad con mas actividad empresarial
del pais.

El potencial del segmento, de jovenes bogotanos de 18 a 25 afios segln el DANE, a cierre
2019 sera mas de 1 millén de personas, lo cual significa que se tiene un 8,1% de la poblacién
Bogotana como clientes potenciales para la propuesta de valor.

Tabla 3.

Poblacion hombres y mujeres entre 18 y 25 anos en Bogotd

2019
Total Hombres Mujeres
18 125.556 63.686 61.870

Edad




25

20 130.016 65.773 64.243

22 133.854 67.552 66.302

24 135.263 68.330 66.933

Total 1.055.251 533.503 521.748
Fuente: Adaptado de DANE, s.f.b.

Jévenes en Bogota 2019
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MEdad m2019Total m™2019 Hombres M 2019 Mujeres

Figura 1. Poblacidn hombres y mujeres entre 18 y 25 ailos en Bogota. Nota: adaptado de DANE, s.f.b.

e Empresas: En Bogota hay registradas 305.154 empresas lo cual consolida a la ciudad
como el centro empresarial mas importante de Colombia, (ver datos en justificacién) razén por
la cual nuestro segmento objetivo, seran empresas de Bogota sin distincién de tamafio, ingresos

o sector al que pertenecen.
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5. Andlisis del Entorno Competitivo

5.1. Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL incluye una profundizacién sobre las siguientes variables macroecondmicas y
de entorno, a las cuales debe su acrénimo; politico, econémico, social, tecnolégico, ecoldgico y
legal. Este modelo permite identificar los aspectos externos que puedan afectar el desempefio
presente o futuro de la empresa, determinar riesgos potenciales u oportunidades dentro del
mercado (50Minutos.es, 2016)

5.1.1. Andlisis Politico.

Plan Nacional de Desarrollo. El actual presidente de la Republica de Colombia es Ivan Duque,
quien gobernara de 2018 a 2022. Dentro del plan de desarrollo presentado por este gobierno, el
emprendimiento seria eje fundamental para el desarrollo econémico. El plan plurianual de
inversiones esta alrededor de $1.100 billones COP, de los cuales, seguin el actual gobierno, se
invertira el 50% en programas vy politicas para la equidad social (Departamento Nacional de
Planeacién, 2018).

En 2017, la pobreza monetaria fue de 26,9% vy la pobreza extrema de 7,4% (DANE, 2018b).
Se espera que en 2022 la pobreza monetaria descienda a 21% vy la pobreza extrema a 4,4%,
dentro de estos 4 afios el gobierno tiene el objetivo de crear 1,6 millones de empleos,
disminuyendo a la vez el 50% de la tasa de informalidad laboral por medio de sus politicas en pro

del emprendimiento (Departamento Nacional de Planeacién, 2018).
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Normatividad. Creationist es un modelo de negocio que funcionard de manera online. En los
ultimos afios Colombia ha venido desarrollando leyes que busquen proteger al consumidor
digital y a su vez regular dicho entorno que cada vez se vuelve mas comun.

Una de las leyes es la 1581 de 2012 sobre la proteccién de datos personales. Por medio de |a
cual todas las empresas deberan solicitar autorizacién a sus clientes para uso de sus datos
personales, y antes de hacer un registro electrénico, el usuario debera aceptar la politica de
tratamiento de datos en la cual se especifique el uso de la informacion. Se debe incorporar la
politica de tratamiento de datos y aviso de privacidad dentro de la pagina web con el fin de
evitar sanciones (Colombia Digital, 2017).

En Colombia desde el 12 de abril de 2012 existe la ley 1480 que es el Estatuto del
consumidor, en donde todas las empresas deben proteger al consumidor frente a riesgos de
salud y seguridad. La informacién brindada al consumidor debe ser veridica, y este tiene voz para
dar sus opiniones con libertad. Este estatuto también incluye un apartado especifico para
proteccidn especial de nifios y adolescentes (Superintendencia de Industria y Comercio, s.f.).

Finalmente, desde el 23 de mayo de 2017 esta vigente la Ley 1834 mas conocida como Ley
Naranja la cual pretende “Desarrollar, fomentar, incentivar y proteger las nuevas industrias
creativas. Estas seran entendidas como aquellas industrias que generen valor en razén de sus
bienes y servicios, los cuales se fundamentan en la propiedad intelectual” (Congreso de
Colombia, 2017).

Derechos de autor. En Colombia, la ley 201 de 2012 conocida como la Ley Llegas 2.0 protege

al autor intelectual y se debe reconocer a quien fue el creador de la idea a través de la direccién
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nacional de derecho de autor. Esta ley regula la responsabilidad por infracciones de derecho de
autor en el ambito digital (Colombia Digital, 2012).

5.1.2. Andlisis econémico.

PIB Colombia. De acuerdo con el DANE, el PIB para el afio 2018 tuvo un crecimiento de 2.8%
total afio en Colombia. Dentro del comparativo presentado desde 2016, se puede evidenciar
que, 2018 ha sido el afio con mayor crecimiento del PIB de los Ultimos 3 afios, lo cual indica que
es un buen momento para realizar inversiones y que el negocio planteado tiene buenas

posibilidades de éxito.

Tabla 4.

Tasa de crecimiento PIB Colombia

e INFORMACION PARA TODOS

Serie original - Tasa de crecimiento anual

Actividad econémica - 20187 / 2017° ::’r::)d ucto
2016 f 2015 | 2017" f 2016 nterno
L
1.7 2.0 ( )

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca
Explotacion de minas y canteras U= Enfoque de la
“-mmmmmm produccién

Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 29 3,2 2,6
mmm IEIIEI Tasa de

Comercio al par mayor y al por menor, transporte, alojamiento y -_ EHH“ crecimiento
servicios de comida anual %
|07 | 02 J.oslar]eo] a7 [ a1 [N volumerﬂ

Actividades financieras y de seguros 30 5.4 48 32 18 27 S 2018 - 2017P
22 20 14 1.8 20

Actividades inmobiliarias 3.5 31
Actividades profesionales, cientificas y técnicas
Administracién piblica y defensa, educacién y salud

Actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion y otras |Geries Brigin.

valumen con a
Valor agregado 2.2 14 20 (28 |25 | 26 | 25 | eprefiminar
Impuestos menos subvenciones sobre los praductos 34 25 25 2,6 Fuente: DAME, Cusrtas nacionales

m-m-mmm

Fuente: Tomado de DANE, 2019a.
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Los sectores que mas aportaron al PIB fueron Administracion publica y defensa, educacion y
salud, comercio al por mayor y al por menor, transporte, alojamiento y servicios de comida,
actividades profesionales, cientificas y técnicas, aportando el 1,6% del 2,8% de crecimiento del

PIB en 2018.

Tabla 6.

Sectores que mds aportaron al PIB en 2018

Administracion publica y defensa, educacion y salud
Comercio al por mayor y al por menor, transporte, alojamiento y servicios de comida -+ 1 y 6

Actividades profesionales, cientificas y técnicas

Fuente: Tomado de DANE, 2019a

Inflacién. La inflacion en 2018 cerrd en 3,18% comparado con el 4,09% del afio 2017, lo cual

es un buen indicador a nivel econdmico.
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(IPC) indice de Precios al Consumidor

Total mensual, afio corrido v doce meses
Diciembre (2017-2018)

5,00
4,00
3,00
2,00
1,00 0,38 0,30
0,00

4,09 4,09

Porcentaje %

Mensual Afio corrido Anual
mZ017 m 2018

Figura 2. Comparativo IPC 201-2018. Nota: Tomado de DANE, 2018b

Tasa representativa del mercado. La tasa representativa del mercado en promedio para 2018
fue de $2.956,43 segln informacion del Banco de la Republica (Banco de la Republica, 2019a).

Tasa de intervencion de politica monetaria del Banco de la Republica. La tasa de intervencion
politica monetaria del Banco de la Republica para 2018 fue en promedio 4,35%. Esta tasa la usa
el Banco de la Republica para regular las tasas de interés que utilizan los bancos comerciales a
nivel nacional y para regir la tasa maxima a la cual los bancos prestan dinero a particulares
(Banco de la Republica, 2019b).

Desempleo. De la informacion extraida del DANE, en el 2018 la tasa de desempleo en el total

nacional fue 9,7%, presentando un aumento de 0,3 puntos porcentuales al compararlo con 2017

(9,4%) (DANE, 2019b)
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e 1

Total nacional - diciembre (2017 - 2018)
BO
642 65,1
58,7 587

]
Diciemnbre

40 2017
Diciemnbre
208

20 8.6 a7

00 .

TGP TO TD
(Tasa Global de Participacion) (Tasa de Ocupacion) (Ta=za de Desempleo)

Figura 3. Tasa global de participacion, ocupacion y desempleo. Nota: Tomado de (DANE, 2019b)

Ademas de brindar una perspectiva global, el andlisis del entorno econémico permite
considerar, variables como las tasas de desempleo, subempleo, participacién y ocupacion.
Dichas variables al no ser muy alentadoras, muestran un escenario de oportunidad para la
propuesta de valor, ya que justamente busca generar nuevas oportunidades de vinculacién entre
las empresas y los jovenes que estan iniciando un camino profesional.

5.1.3. Andlisis tecnoldgico.

Uno de los retos para los paises latinoamericanos es el acceso a internet, segln la Revista
Dinero, la penetracién del internet en Colombia es de un 61,4%. Actualmente el 64% de los
hogares tienen acceso a internet y uno de cada dos colombianos accede a internet por medio de
su celular. En la actualidad hay alrededor de 1.179 zonas publicas con wifi gratuito y 74% de las
MiPymes cuentan con internet (Revista Dinero, 2018).

En este momento, hay un proyecto de ley para modernizar al sector TIC el cual se radico el 19
de septiembre de 2018. Esta iniciativa pretende dinamizar el sector TIC para lograr la conexion

de todos los colombianos sin importar la zona rural en la que estén. Se espera aumentar la
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cobertura para reactivar la economia por medio de tecnologias de la informacién y
comunicacion, el objetivo final del proyecto es cerrar la brecha digital que actualmente enfrenta
el pais (MinTIC, 2018b).

Uno de los aspectos para analizar en cuanto a tecnologia es el uso de redes sociales ya que
estas seran fundamentales para el modelo de negocio propuesto. Segun el reporte digital global
2019 (We are social, 2019), Colombia tiene 34 millones de usuarios activos en redes sociales, de
los cuales el 62% ingresan desde su movil, el mayor porcentaje de usuarios estd entre los 18 y 34
afos, en el rango de 18 a 24 afios estd un 14% de los usuarios de redes sociales y en el rango de
los 25 a los 34 afios el 16%. Hay 32 millones de usuarios en Facebook de los cuales el 52% son
mujeres y 48% hombres. A pesar de que en el reporte del 2019 no se visualiza uso de redes
sociales por edad, en 2018 el rango de edad que mas utilizd esta red social fue de 18 a 24 afios

(We are social, 2018).

FACEBOOK AUDIENCE OVERVIEW -

BASED ON FACEBOOK'S TOTAL ADDRESSABLE ADVERTISING AUDIENCE

NUMBER OF PEOPLE THAT PERCENTAGE OF ADULTS QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF
FACEBOOK REPORTS AGED 13+ THAT CAN QUARTER GROWTH ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH BE REACHED WITH IN FACEBOOK THAT FACEBOOK THAT FACEBOOK
ADVERTS ON FACEBOOK ADVERTS ON FACEBOOK ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE REPORTS IS MALE"

O®

32.00 81% 0% 52% 48 %

MILLION

.. we
* Hootsuite" are.
J social

Figura 4. Uso de Facebook en Colombia. Nota: Tomado de reporte digital global (We are social, 2019).
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Una de las redes que mas ha crecido segun el reporte We Are Social (2019) es Instagram, en
Colombia hay 12 millones de usuarios de los cuales el 56% son mujeres y el 44% son hombres. El
reporte no incluye una distincion de uso de esta red por edades en Colombia, sin embargo, a

nivel global el 16% de usuarios esta entre 18 a 24 afios y el 16,5% entre 25 a 34 afios.

INSTAGRAM AUDIENCE OVERVIEW

BASED ON INSTAGRAM'S TOTAL ADDRESSABLE ADVERTISING AUDIENCE

NUMBER OF PEOPLE THAT PERCENTAGE OF ADULTS QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF
INSTAGRAM REPORTS AGED 13+ THAT CAN QUARTER GROWTH ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH BE REACHED WITH IN INSTAGRAM THAT INSTAGRAM THAT INSTAGRAM
ADVERTS ON INSTAGRAM ADVERTS ON INSTAGRAM ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE REPORTS IS MALE*

12.00 30% 56% 44%

MILLION

@o] . we
| Hootsuite- are. .

Figura 5. Uso de Instagram en Colombia. Nota: Tomado de reporte digital global (We are social, 2019).

Otro punto importante para analizar en el ambito tecnoldgico para Creationist, es el comercio
electrénico. Actualmente el ministerio de Tecnologias de la Informacion y Comunicacién esta en
busca de la digitalizacidon de las empresas a través de una convocatoria para aumentar el
comercio electrénico (MinTIC, 2018b).

Esta convocatoria tiene como objetivo que las empresas micro, pequefias y medianas
implementen comercio electrénico en sus negocios, los requisitos para acceder al programa son

(MinTIC, 2018b):
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e Deben estar creadas y formalizadas legalmente.

e Deben demostrar capacidad operativa para implementar comercio electrénico, el
producto que ofrecen debe estar en el mercado, deben tener personal que maneje el comercio
electrénico y tener disponibilidad para atender el canal digital.

e No pueden estar en un proceso de liquidacién.

e No pueden haber hecho parte de otras convocatorias que promuevan el comercio
electrénico.

Una vez hayan validado estos requisitos, deberan elegir uno de los operadores dispuestos por
el ministerio e inscribirse a través de la siguiente pagina web:
http://micrositios.mintic.gov.co/comercio_electronico/

Para que el programa del ministerio pueda ayudar a la empresa (MinTIC, 2018a).

5.1.4. Analisis Legal

Para iniciar con el negocio lo primero es constituir una empresa. En Colombia existen varios
tipos de sociedades que se clasifican como empresas juridicas:

e Sociedad por Acciones Simplificada

e Sociedad Limitada

e  Empresa Unipersonal

e Sociedad Anonima

e Sociedad Colectiva

e Sociedad Comandita Simple

e Sociedad Comandita por Acciones


http://micrositios.mintic.gov.co/comercio_electronico/
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e Empresa Asociativa de trabajo

Para el caso de Creationist se selecciona el modelo de Sociedad por Acciones Simplificada. De
acuerdo con la ley 1258 de 2008 “ARTICULO 1o. CONSTITUCION. La sociedad por acciones
simplificada podra constituirse por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo
seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes” (Senado de la Republica, 2018)

La sociedad por acciones simplificadas es un tipo de sociedad que tiene beneficios exentos de
pago de aportes parafiscales para los primeros afios, segun (Camara de comercio de Bogota,
2017) para constituir este tipo de sociedad se deben realizar los siguientes tramites:

e Consultar que el nombre de la razén social no esté creado.

e Se debe obtener un PRE-RUT registro Unico tributario RUT con un nimero de NIT ante |a
DIAN.

e Generar un documento denominado estatutos bdsicos de la compafiia. Estos son el
contrato que regulard la relacién entre los socios; y entre ellos y la sociedad.

e Diligenciar el formulario del registro Unico empresarial y social RUES

e Realizar la inscripcion de la sociedad en una sede de la camara de comercio de Bogota
presentando el Pre-RUT vy los estatutos autenticados, se puede constituir con documento
privado (estatutos) o escritura publica.

e Se debe inscribir un registro mercantil en la cdmara de comercio de la ciudad o municipio
donde la empresa tiene su domicilio principal.

e Pagar los derechos por la inscripcion del registro mercantil y por la inscripcion de la

sociedad como tal.
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e  Confirmar RUT con la DIAN.

En el ARTICULO 80. de la ley 1258 de 2008 se aclara que la existencia de la sociedad est4 dada
por parte de la cdmara de comercio “PRUEBA DE EXISTENCIA DE LA SOCIEDAD. La existencia de
la sociedad por acciones simplificada y las cldusulas estatutarias se probaran con certificacion de
la Cdmara de Comercio, en donde conste no estar disuelta y liquidada la sociedad” (Senado de la
Republica, 2018). Ya con la sociedad constituida se procede a realizar tramite de facturacion con
la DIAN para poder facturar y vender los servicios.

También se deben realizar inscripciones en las EPS, fondos de pensiones, cajas de
compensacion familiar y ARL con el fin de afiliar a los empleados como lo establece la ley 789 de
2002 y asi poder iniciar la operacidon de la empresa como corresponde.

5.2. Analisis DOFA
Tabla 6.

Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas

FORTALEZAS DEBILIDADES

Tiempo de construccién de la marca —
Credibilidad.

Ser un enlace entre la necesidad de nuevas ideas de Dependencia de un tercero de la
las empresas y los jovenes como generadores de disponibilidad de espacio de almacenamiento
ideas y contenido (Co-creacioén). digital de la informacién.

Propuesta innovadora de co-creacion en Colombia.
Plan de marketing estratégico con base en el
conocimiento adquirido durante la maestria en
Marketing en la Universidad del Rosario.

Dependencia de las ventas a las empresas
para subsistir.

Ubicados en Bogota y dirigido a empresas con sede
en Bogot3d, lo cual facilita la atencién directa y
personalizada para las empresas, ademas de
asesoria y acompafiamiento.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

6.8 millones de jévenes colombianos como potencial
audiencia.

Tendencia del mundo a la innovacion, lo cual

presiona a las empresas a renovarse
constantemente. Empresas quieran lanzar su propia plataforma

de co-creacidén con sus seguidores.
Facilmente copiable.

Llegada de nuevos competidores mas fuertes
gue nos dejen fuera del negocio.

Actualizaciones permanentes de software y
soluciones digitales del mercado que podran
permitir mejorar la oferta constantemente.

Tendencia de los jovenes a pertenecer a La comunidad de jévenes no llegue a la
comunidades y mostrar sus talentos. cantidad de miembros esperada.
No se cumplan las proyecciones de ventas

Nuevos modelos en el mercado que darian lugar a

. . o ) esperadas.
posibles inversionistas interesados.

Colombia economia emergente, buena expectativa a
nivel econémico.

305.154 empresas en Bogotd como potenciales
clientes.

Fuente: elaboracion propia
5.3. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter
El modelo de las cinco fuerzas competitivas que moldean la estrategia de Michael Porter tiene
como objetivo realizar un andlisis del entorno competitivo de la industria y pretende definir la
mejor estrategia para actuar frente a la competencia. Utilizar este modelo permite realizar un
analisis que no contemple Unicamente la competencia obvia o consolidada, sino poder prever
acciones para minimizar el efecto que tengan el potencial de ejercer los otros jugadores
presentes en la industria.

Porter define las cinco fuerzas competitivas del mercado de la siguiente forma:

e Amenaza de nuevos aspirantes

e Poder de negociacién de los proveedores
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e Poder de negociacién de los proveedores
e Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sector

Amenaza
de nuevos
aspirantes

.

Rivalidad
entre los

Poder de
negoclacion de
los proveedores

Poder de
negociacion de
los compradores

competidores
existentes

t

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Figura 6. Las 5 Fuerzas que moldean la competencia de Michael Porter. Nota: Tomado de (Porter, 2017).

Para el caso de la plataforma de co-creacion Creationist se analizan cada una de 5 las fuerzas
para evaluar la estructura competitiva de la industria y cual es la intensidad de dichas fuerzas
presentes. Al final esto permitira definir de manera mads acertada cual debera ser la estrategia
para poder actuar frente al entorno de competencia.

5.3.1. Amenaza de nuevos aspirantes.

Esta fuerza estd determinada por el potencial que existe que ingresen al mercado nuevos
aspirantes, que buscan tener una cuota de participacion y a su vez generar presion en los
precios, costos e inversidon necesarios para poder competir. En los casos que existe una amenaza

real, los competidores actuales pueden tomar acciones para fortalecer las barreras de ingreso,
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con estrategias como invertir en infraestructura, reducir precios o realizar innovaciones en la
distribucion. Estas barreras, en gran medida determinan las ventajas competitivas de las
empresas, en relacién con sus competidores y qué tan complicado es ingresar al mercado en
cuestion (Porter, 2017).

Para el caso de Creationist, que promueve la co-creacién y dicho ejercicio colaborativo es
relativamente nuevo en Colombia no existe una amenaza muy definida de nuevos entrantes a la
industria. Sin embargo, se analizan los competidores actuales en el mercado, en la seccién de
amenaza de productos sustitutivos, mas adelante en este documento.

De igual forma, para poder analizar la amenaza de nuevos competidores es necesario revisar
qué tan elevadas y fuertes son las barreras de entrada al mercado que Michael Porter define
como las ventajas que ya tienen los competidores pertenecientes a una industria (Porter, 2017).

Para la propuesta de valor se analiza cada una:

e FEconomias de escala por parte de la oferta: Esta barrera indica que a medida que aumenta
el volumen de produccidn, se reducen los costos unitarios por producto en periodos
determinados. Esto generalmente, trae reducciones de costos fijos ya que se apalancan con
volumenes mayores de produccién (Porter, 2017). Para el caso puntual de la propuesta de valor,
y en el escenario que hubiera mas compafiias ofreciendo el mismo servicio, en la medida que se
tengan mayor cantidad de compafiias vinculadas y realizando concursos, significaria un mayor
ingreso y reduccion de los costos fijos, sin embargo, esto significaria también un incremento en

los gastos variables que generalmente dependen del volumen de la oferta.
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e Beneficios de escala por parte de la demanda: Esta ventaja también conocida como
“efecto de red” explica que los compradores estan mas dispuestos a pagar por un producto o
servicio cuando hay otros compradores que también lo adquieren a la misma empresa y hacen
parte de esa red (Porter, 2017). Para Creationist esta barrera seria establecerla, ya que parte del
éxito de la propuesta es mediante el posicionamiento logrado, y poder crear esa red colaborativa
a la que el publico objetivo entre jovenes y empresas.

e Costos por el cambio de clientes: Hace referencia a los costos fijos que deben asumir los
clientes cuando deben cambiar de proveedor. Esto generalmente hace muy dificil que las
empresas hagan cambio de proveedores porque este costo adicional puede verse reflejado en
los clientes (Porter, 2017). Este tipo de barrera se considera no aplica para el emprendimiento
propuesto.

® Requisitos de capital: Se refiere a la necesidad de invertir mucho capital para poder
ingresar un mercado, y como eso representa en si una gran barrera de entrada. Respecto a las
compafiias que ofrecieran una propuesta similar, esta barrera no seria tan significativa, ya que la
inversion seria en especial para el desarrollo de la plataforma tecnoldgica, y no serian tan altas
como aquellas empresas que se dedican a la produccion de bienes (Porter, 2017). La barrera mas
significativa en si constituye la construccion de la red colaborativa de jovenes y empresas que
participen.

e Beneficios para los miembros independientemente del tamafio: Hace referencia a los
beneficios de los que pueden gozar los competidores que ya estan establecidos en una industria,

gue pueden estar relacionados con ventajas sobre costos, adquisiciones a nivel tecnologico,
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ubicacién geografica e identidad establecida como marca (Porter, 2017). Para las compafiias que
ingresen con la misma propuesta de valor o alguna muy similar, esto significaria una gran
barrera, ya que, en el entorno digital, aunque casi siempre hay una oferta muy amplia, las
compafiias que se establecen al principio con propuestas robustas, logran muy altos niveles de
diferenciacion y confiabilidad que representan una gran amenaza para los nuevos competidores.

e Acceso desigual de canales de distribucion: Esta barrera esta relacionada con la capacidad
de la empresa de poner a disposicidn de los compradores su producto (Porter, 2017). Para el
mercado Creationist, el canal de distribucion es muy corto ya que se realiza de manera directa
con los segmentos objetivo (jovenes y compafiias) por lo que la comunicacion y gestion es
sumamente directa, y en consecuencia no representa una barrera de entrada muy significativa.

e Politica Gubernamental: Se refiere a los controles que ejerce el gobierno para limitar los
competidores o la oferta realizada a determinado mercado (Porter, 2017). Este punto se analiza
a mayor detalle en el analisis politico del modelo PESTEL.

5.3.2. Poder de negociacién de los proveedores.

Cuando existen proveedores poderosos en una industria suelen tomar ventaja de su
posicion, para sacar el maximo nivel de rentabilidad y trasladar sus costos a los participantes de
un mercado. Algunos casos en los que los proveedores tienen un poder de influencia muy
significativo en una industria son:

e Cuando los proveedores estan mas concentrados que la industria a la que abastecen.
Este seria el caso en que los proveedores mantienen un estatus de monopolio y cualquier

movimiento de ellos afectaria al mercado.
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e Cuando un grupo poderoso de proveedores no dependen en gran medida de una sola
industria, y pueden abastecer y servir varios mercados al mismo tiempo.

e Cuando el grupo de proveedores abastece a la industria de un grupo o servicio especifico
que no tiene sustituto alguno en el mercado. En este caso también se genera un monopolio
hasta que aparezca un nuevo sustituto (Porter, 2017).

Para el emprendimiento propuesto se identifican los siguientes tipos de proveedores
necesarios para la implementacion del negocio:

e De desarrollo de la plataforma web. Debido a que el emprendimiento estaria
fundamentado en ser una plataforma en internet, es indispensable encontrar un proveedor que
realice el desarrollo de la pagina web con todos los requerimientos necesarios para funcionar
adecuadamente y cumplir con los objetivos propuestos.

e De servicios de internet. Desde el lugar que fisicamente se administre la pagina web debe
existir un excelente servicio de internet donde se puedan cumplir con los requerimientos de los
clientes captados, resolver problemas de funcionamiento o respuesta a quejas y sugerencias.

¢ De colocacién de pauta en medios digitales. Este es un punto fundamental, ya que va a
permitir comunicar, hacer call to action, y captar cada target de interés: jdovenes y empresas con
sede en Bogotd para que se integren en alguna de las modalidades ofrecidas en Creationist.

e Almacenamiento de datos. Para asegurar el buen funcionamiento de la plataformay
poder guardar toda la informacion que se genere de los concursos, sera indispensable contar
con un proveedor de servicio de almacenamiento de datos en una nube que permita proteger la

informacién.
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Para el caso de Creationist, de los proveedores que serian necesarios para implementar,
ninguno representa una amenaza real en si, los Unicos que se encuentran en una posicion de
monopolio, son los de colocacidn de pauta en medios digitales, mas especificamente de redes
sociales. Esto responde a que para poder captar una base consistente de jovenes seria
indispensable tener publicidad en redes sociales para comunicar y trasladar eso en conversiones
reales del negocio, ya que al final lo que haria de Creationist una plataforma atractiva para los
empresarios, es la cantidad de jévenes inscritos que estén dispuestos a entregar sus ideas, y
captarlos seria casi imposible sin pauta online. Esto obligaria a la empresa a asumir los costos y
condiciones que estos proveedores digitales exijan sin manera de refutar o de buscar sustitutos.

5.3.3. Poder de negociacion de los compradores.

Cuando existen compradores influyentes, estos pueden manipular el estado de un mercado,
las estrategias del grupo de competidores que lo componen y desde una posicion de
negociacion, pueden hacer presion para forzar los precios a bajar. Se explican algunos escenarios
en los que se presentan compradores influyentes:

e Cuando existen muy pocos compradores 0 unos pocos compran o toman el servicio en
volumenes muy significativos. Estos compradores a gran escala logran ejercer una presién muy
fuerte a los competidores, en especial en industrias donde se mantienen costos fijos que son
muy elevados y la dependencia de clientes poderosos se hace muy grande.

e Cuando el producto o servicio ofertado no es diferenciado. Esto ocurre cuando existen

muchas versiones sustitutas y el costo de cambio para el cliente es muy bajo. Generalmente la
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decision de compra esta determinada por el precio y los clientes tienden a enfrentar los
productos o servicios de manera muy frecuente.

e Cuando los compradores se enfrentan a costos pequerios al cambiar de proveedor (Porter,
2017).

Para Creationist, los clientes son fundamentales para el éxito del negocio, no solo por ser
quienes provean de recursos a la empresa para poder funcionar (en el caso de las empresas),
sino por ser miembros activos de la comunidad que haria parte del proyecto. En ambos casos
para jovenes y empresas, la voceria que tomen en la comunidad es esencial para motivar la
participacion de quienes no pertenezcan, y por ello mantener relaciones sanas, de confianzay
redituables con todos los clientes, juega un papel esencial.

5.3.4. Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

Esta amenaza contempla los competidores que pueden entregar un producto o servicio que
sea idéntico o sustituya el que se estd ofertando. En la mayoria de los casos las empresas deben
estar alerta, ya que los sustitutivos no son tan evidentes siempre y se corre el riesgo de
desestimar el poder que pueda tener un competidor en el mercado (Porter, 2017).

En relacion con Creationist, se analizan algunos casos de servicios sustitutivos en el mercado
nacional y que se podrian considerar competidores establecidos:

e Las organizaciones como tal, que involucran a los clientes en procesos creativos para
generacion de nuevos productos, creatividades para sus campafas publicitarias o mejoras de
productos o servicios ya existentes. La comunicacion de estos concursos de co-creacion se hace

generalmente a través de los medios propios de las empresas que los estan organizando.
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e Plataformas de co-creacion, que congregan en un solo lugar oportunidades de co-

creacién. Sin embargo, dichas ofertas no tienen en exactitud la misma propuesta de valor de

Creationist. A continuacion, se describen las de mayor relevancia a la fecha:

Bogotd Abierta: es una plataforma digital de innovacién abierta del Gobierno Distrital,

que promueve la participacion ciudadana de los habitantes de Bogotd, para que
propongan soluciones frente a retos y problemas de la ciudad. Esta plataforma
permite darles a los ciudadanos un rol activo de solucionadores y gestores de acciones
gue mejoren la situacién de Bogota. Los participantes deben compartir su idea a
través de la pagina web y luego dicha idea es votada por la comunidad activa en esta
red. Cabe anotar que el Gobierno Distrital tiene incentivos para aquellos que hagan los
aportes que tengan mayor acogida, sean viables en ejecucidn y presenten una
solucion efectiva frente al problema propuesto (Alcaldia Mayor de Bogots, s.f.).

100 Open Startups: es una plataforma que congrega a una comunidad robusta de

emprendedores y PYMES que presentan sus ideas de negocio a empresas poderosas
en el pais en busca de recursos para poder financiar y potenciar sus ideas. Dentro de la
pagina se debe realizar una inscripcion y aspirar a unas categorias en especifico donde
se plantean unos retos y la propuesta es presentada a la comunidad de empresarios
(100 Open Startups, 2019).

Club de Innovacion: Es una organizacion que brinda a las empresas distintos tipos de

soluciones para potenciar la innovacion dependiendo de sus necesidades. Las

empresas que deseen participar deben adquirir una membresia para acceder a los
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distintos beneficios que se ofrecen, dentro de los cuales se encuentra la posibilidad de
realizar procesos de co-creacién de la mano de algunos centros de investigacién e
innovacion internacionales (Club de la Innovacién, 2019).

- Mi Medellin: Al igual que en el caso de Bogotd, Medellin cuenta con una plataforma
abierta de co-creacidn para que los ciudadanos tengan una participacion activa para
mejorar aspectos especificos de la cuidad. Esta plataforma funciona a través de
concursos en los cuales los participantes comparten sus ideas y ganan puntos cuando
sus ideas son votadas por otros ciudadanos. Un punto para considerar es que la
retribucion que reciben los participantes no es muy clara y no especifica algo
concreto, a diferencia del caso de Bogota Abierta (MiMedellin, 2019).

5.3.5. Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad se presenta en competidores directos, con productos o servicios muy similares,
adopta muchas formas como: descuentos en precio, mejoras en productos, campafias de
publicidad y mejoras en el servicio; la rivalidad puede ser positiva o negativa dependiendo de la
intensidad y la base sobre la cual los rivales compitan (Porter, 2017).

La intensidad de la rivalidad es mayor si:

e No hay un lider en el mercado debido a que hay numerosos competidores, muy
parecidos en tamafio e influencia.

e Elcrecimiento de la industria es lento.
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e |as barreras de salida son elevadas debido a que se tienen productos muy especializados
y suelen ser productos que mantienen en el mercado a las empresas, aunque no obtengan los
beneficios esperados.

e Losrivales tienen aspiraciones de liderazgo y objetivos diferentes a la rentabilidad, por
ejemplo, tienen como objetivo el prestigio o lanzan determinado producto para tener una linea
completa o por imagen (Porter, 2017).

La rivalidad es negativa cuando se afecta el precio y por lo tanto la rentabilidad, en caso de
bajar precios lo que sucede es que se convierte en una guerra de precios, que resulta en
afectacion de la rentabilidad de cada producto y desvia la atencidn de los beneficios y servicios
hacia el precio (Porter, 2017).

La competitividad en bases diferentes al precio como por ejemplo en servicios, tiempos de
entrega, caracteristicas del producto o imagen de marca puede favorecer los precios altos y
mejorar la rentabilidad, lo ideal es que los rivales enfoquen su competencia en diferentes
dimensiones y dirijan sus ofertas a diferentes tipos de clientes, asi cada uno tiene su propio
mercado y no estd luchando por quitarselo a su competidor, adicional se amplia el mercado pues
se ofrecen diferentes atributos y se cubren diferentes necesidades de distintos segmentos,
logrando asi una suma positiva en la rentabilidad de cada competidor y creciendo el mercado
(Porter, 2017).

Para el caso Creationist no se tiene competencia directa, los posibles sustitutos tienen un
mercado objetivo diferente al planteado para Creationist, lo cual suma a la ampliacion de este

mercado, supliendo diferentes necesidades en segmentos distintos.
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6. Investigacién del Segmento

6.1. Investigacion Secundaria

Se realizé una busqueda de fuentes secundarias con el fin de explorar investigaciones previas
gue se hayan realizado en los dos segmentos que son de interés para el emprendimiento,
jovenes y empresas con sede en Bogotd. A continuacion, los resultados relevantes encontrados:

6.1.1. Investigacion jovenes.

Encuesta Millenials 2019. El informe de 2019 se basa en las opiniones de 13.416 millennials
cuestionados en 42 paises y territorios: (Deloitte Global, 2019).

e |as principales prioridades y preocupaciones de los jévenes son: viajar y conocer el
mundo 57%, seguido de conseguir un salario mas elevado 52%, comprarse una vivienda 49%,
generar un impacto positivo en la sociedad 46% y tener hijos 39%.

e Enloque asus preocupaciones se refiere lidera el ranking global el cambio climatico 29%,
la proteccion del medioambiente 22% y los desastres naturales.

Este estudio nos da una luz acerca de los tipos de concursos y premios que se deberian
lanzar en la plataforma digital Creationist.

Comportamiento de los colombianos en redes sociales. En el analisis PESTEL, en la seccién de

tecnologia, se incluyen los datos del uso de las redes sociales por los jovenes colombianos.
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6.1.2. Investigaciéon secundaria empresas.

Para revisar el estado actual del sector empresarial en Colombia se realiza un analisis
detallado para empresas y uno separado para emprendedores que se profundizan a
continuacion:

Sector empresarial en Colombia. Segun el Directorio Estadistico Empresarial del DANE, a
junio de 2018 Colombia contaba con 841.725 empresas registradas y un total de 1.291.483
actividades econdmicas. Siendo Bogotad el centro de mayor concentracion de actividad
empresarial del pais, con un total de 305.154 empresas registradas, representando el 36% del
total nacional. Sin embargo, es importante contemplar que otros departamentos también son
bastante activos y vienen en crecimiento respecto a este tipo de actividad econdmica. El top 10
de departamentos en Colombia con mayor cantidad de empresas es el siguiente:

Tabla 7.

Ranking de empresas por departamento

Ranking  Departamento Total empresas Total actividades
1 Bogotd D.C. 305,154 465,607
2 Antioquia 105,190 165,365
3 Valle del cauca 77,845 124,806
4 Atlantico 46,996 71,551
5 Santander 38,012 64,655
6 Cundinamarca 34,582 53,228

7 Bolivar 31,432 48,163
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8 Meta 15,363 23,562
9 Boyaca 15,339 23,521
10 Narifio 15,334 20,619

Nota: Directorio Estadistico DANE
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Figura 7. Cantidad de empresas por departamento. Fuente: DANE

Emprendimiento en Colombia. Segun la fuente (Dinero, 2017) en el informe del censo de
emprendedores realizado por Innpulsa y la Universidad Nacional sede Medellin existen 2.696
startups que se encuentran en su primera fase de desarrollo empresarial, pero tienen gran
potencial de ser exitosas. Este estudio se realizd en las capitales de los 32 departamentos de
Colombia y en 10 municipios de dreas metropolitanas de las ciudades de Bucaramanga, Caliy
Medellin.

Los resultados obtenidos en este estudio muestran que la mayoria de los emprendimientos

estan concentrados en el sector de servicios e innovacién de productos (Dinero, 2017).
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Las regiones donde hay mayor cantidad de startups son aquellas se encuentran en areas
metropolitanas, liderando Bogota y Antioquia (Dinero, 2017).

Adicional a esta informacion recolectada en el censo de emprendimiento, las cifras para
Colombia no son muy alentadoras. Aun el ejercicio del emprendimiento se realiza sin mucha
estrategia, planeacion, y pensado mas en crear empresa sin generar las condiciones para que
crezcan y se fortalezcan en el mediano y largo plazo. Esto se refleja en el panorama actual de
Colombia donde segun la Cdmara de Comercio, el primer afio subsisten 55% de las nuevas
empresas, el segundo el 41%, el tercero el 31%, el cuarto un 25% y solo una de cada 10% supera
los 10 aflos de operacion (Revista Empresarial, 2017).

En el aflo 2006, Colombia se involucrd en el proceso investigativo del GEM (Global
Entrepeneurship Monitor) la red de investigacién mundial que integra informacion de creacién,
puesta en marcha y desarrollo de iniciativas empresariales a nivel global. De la mano de varias
universidades prestigiosas del pais, se investiga y posteriormente se analizan los resultados
obtenidos respecto a la valoraciéon de la actividad emprendedora, y cudl es la percepcién del
ciudadano corriente entre 18 y 64 afios, sea este emprendedor o no, y también la perspectiva de
expertos frente a este tema (Global Entrepeneurship Monitor Colombia, 2018)

Dentro de los resultados presentados en el Ultimo informe de actividad empresarial del GEM

con cierre 2017, se muestran los siguientes hallazgos relevantes:
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6.1.3. Actitud y percepcion hacia el emprendimiento.
En el afio 2017, cerca del 68% considerd como opcidn de carrera deseable el ser
emprendedor. Esta cifra se ha mantenido estable desde 2013, sin embargo, pareciera que hay

una tendencia a la baja.

Global Colombia LATAM

Figura 8. Comparativo el emprendimiento como opcién de carrera. Tomado de: (Global Entrepeneurship
Monitor Colombia, 2018).
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6.1.4. Comportamiento de la actividad emprendedora en Colombia.

La TEA (tasa emprendimiento temprano) mide la proporcién de personas entre los 18 y 64
afios que se dedican a actividades de emprendimiento, en un lugar y un periodo especifico. Esta
tasa se compone de emprendedores nuevos dentro de un mercado y se le compara con aquellos
emprendedores que ya estan establecidos, de esta forma se puede mostrar tendencias de
crecimiento o disminucion de este tipo de actividad.

Para el caso de Colombia, la TEA disminuyd casi 10 puntos porcentuales de 2016 a 2017,
donde paso de 27,6% a 18,9%. Este resultado se debe al decrecimiento de la tasa de
emprendedores nuevos que paso 16,3% en 2016 a 10,8% en 2017. En contraste, la tasa de
emprendedores establecidos se mantuvo estable, lo que manifiesta que existe una sostenibilidad
en las empresas que ya habian sido constituidas. Esta informacién se muestra con mayor

claridad en la figura 9:
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Figura 9. Comparativo tasa de emprendimiento en Colombia 2013-2017. Nota: tomado de: (Global

Entrepeneurship Monitor Colombia, 2018)
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La distribucién por sector dentro de las nuevas empresas en Colombia ha mostrado un
crecimiento muy significativo para el de consumo que pasé de 26,7% en 2013 a 66,5% para
2017, a su vez el sector de transformacion ha disminuido considerablemente, pasando de 52,2%
en 2013 a 21,9% en 2017. De estos datos se puede concluir que la sectorizacién del
emprendimiento en Colombia no es muy rentable ya que estd muy impulsada por el sector de

consumo que se caracteriza por tener baja diferenciacion en sus productos, poco nivel de

innovacion y poca generacién de empleo.
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Figura 10. Distribucién del emprendimiento por sector. Nota: Tomado de: (Global Entrepeneurship

Monitor Colombia, 2018).

6.1.5. Perfil del emprendedor en Colombia
La proporcion a nivel de género de los emprendedores en Colombia es bastante equitativa

entre mujeres y hombres. Desde 2013, se ha venido disminuyendo la brecha del género, donde
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para 2013 habia una diferencia de 13 puntos porcentuales, con mas cantidad de hombres y para
cierre 2017 solamente 1 punto de diferencia.

Respecto a la edad, la gran mayoria de emprendedores nuevos se registra en una edad
entre los 18 y 34 aflos con un 42,1% del total. La proporcion en los rangos de edad de la
actividad emprendedora se mantiene muy estable en el periodo que comprende 2013 y 2017

(Figura 11).
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Figura 11. Distribucién por edad en emprendedores. Nota: tomado de: Global Entrepeneurship Monitor

Colombia, 2018.

6.2. Investigacién Descriptiva

Se realizé una investigacion descriptiva, en la que se pretendié recolectar informacién para
encontrar caracteristicas relevantes de la audiencia. Este tipo de investigacion pretende unir
rasgos para poder generar hipotesis de comportamiento, intereses y motivaciones del segmento
que puedan revelar la realidad a la cual se enfrentard el emprendimiento y los intereses (Monjé,

2011).
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Fuentes: Primarias:

e Personas con poder de decision en empresas con sede en la ciudad de Bogota. Se eligen
personas con estos cargos dado su poder de decisién en adquirir productos y servicios dentro de
las empresas.

e Jovenes entre dieciocho y veinticinco afios residentes en Bogota.

Técnica: Encuestas. Se elige esta técnica por ser un instrumento con el que se puede
comprobar hipdtesis de manera rdpida y a bajo costo. Adicionalmente, es un método con el cual
las personas estan familiarizadas (Benassini, 2009). (Ver anexo 1y 2).

Objetivos:

e Encontrar patrones de comportamiento de jovenes y empresas.

e Validar el modelo de negocio con empresas y jovenes.

6.2.1. Analisis de resultados encuesta a empresas

En el anexo 1 se encuentran los resultados mas relevantes de la encuesta a empresas. En
total se encuestaron a 55 empresas con sede en Bogota. En la Tabla 8 se presentan las
caracteristicas de estas:

Tabla 8.

Datos de las empresas encuestadas

Tamarfo de la empresa

Tamafo #Empresas % de Participacion
Microempresa (10 o menos trabajadores) 27 49%
Pequefia (11 a 50 trabajadores) 6 11%

Mediana (51 a 200 trabajadores) 5 9%




Grande (mas de 200 trabajadores) 17 31%

Presencia de la empresa

Presencia # Empresas % de Participacion
Local (Bogota) 14 25%
Nacional (Colombia) 23 42%
Multinacional (presencia en mas de un pais) 18 33%

Fuente: elaboracion propia

En la encuesta participaron trabajadores con poder de decision en diferentes areas dentro

de la compafiia:

Tabla 9.

Datos de los empresarios encuestados

Area de trabajo de los encuestados

Area # Encuestados % de Participacién
Gerencia general 26 47%
Marketing 10 18%
IT 4 7%
Innovacion 3 5%
Logistica 2 4%
Compras 2 4%
Operaciones 2 4%
Internacionalizaciéon 1 2%
Comunicaciones 1 2%
Finanzas 1 2%
Legal 1 2%
Recursos Humanos 1 2%
Ventas 1 2%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 12. Area de los encuestados segtin tamafio de la empresa. Nota: elaboracién propia

La mayoria de los encuestados son gerentes generales de las compafiias, de estos gerentes
el 81% son emprendedores, el 12% trabaja en PYMES y un 12% en empresas grandes. El 42% de
estas empresas tienen presencia solo en Bogota, el 35% a nivel nacional y el 23% son
multinacionales.

La segunda area de la cual se tuvieron mas encuestados es marketing, quienes el 60%
trabajan en empresas grandes y 20% en empresas pequefias. El 70% son multinacionales y 30%
tienen presencia a nivel nacional.

Los encuestados tienen experiencia laboral en la empresa actual desde menos de un afio
hasta mas de 5 afios. EI 35% han trabajado alli entre 1y 3 afios, 25% llevan mds de 5 afios, 24%

entre 3 a 5 afios y 16% menos de un afio.
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Figura 13. Antigliedad en la empresa. Nota: elaboracion propia.

Una de las preguntas relevantes para conocer a mayor profundidad las empresas, es si

tienen drea de innovacioén, ya que usualmente esta area es la encargada de crear nuevos

productos y/o servicios y de generar cambios en los procesos.
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Figura 14. Area de innovacion dentro de las empresas encuestadas. Nota: elaboracién propia.
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Como era de esperarse, son las empresas grandes las que mas cuentan con area de
innovacion, un 94%, mientras que sélo un 30% de las microempresas cuentan esta area. El 80%
de las empresas medianas cuentan con este departamento y de las pequefias empresas un 67%.

El anterior analisis da una idea de las generalidades de las empresas de la muestra. La
segunda parte de la encuesta es la mas relevante para el estudio ya que alli se pretendia evaluar
la factibilidad de la idea de negocio. Lo primero que se les preguntd, es si conocen el concepto
de co-creacion donde un 67% manifiestan que lo conocen mientras que un 33% no.

El 64% de las empresas locales manifiestan conocen el termino co-creacion, de las empresas
nacionales un 52% y las multinacionales un 89%. Es decir, entre mayor globalizada es la empresa
mas parecieran conocer sobre este término, ahora bien, a continuacién, un analisis del

conocimiento de la co-creacion segun el area en la que trabaja la persona:
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Figura 15. Conocimiento de la co-creacién segun el drea de trabajo. Nota: elaboracién propia
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Las personas que conocen el término co-creacion trabajan como gerentes generales, en
marketing, IT, operaciones, innovacion, ventas, internacionalizacidon y comunicaciones; mientras
que las personas con poder de toma de decisidon en areas como legal, finanzas, compras y
recursos humanos no tenian conocimiento sobre el término.

Una vez se valido si conocian o no sobre la co-creacién, les aparecia en la encuesta la
siguiente definicidn para validar que a partir de ese punto todos entendiera de la misma forma el
término:

Se define la co-creacién como un ejercicio colaborativo a través del cual las marcas trabajan de la

mano de sus clientes con diferentes propdsitos: desde estrategias de comunicacion y mercadeo,

hasta llevar a cabo proyectos de impacto social, disefiar nuevos productos y/o servicios o crear

nuevas experiencias de marca (Hermida, 2018).

Una vez conocieron a mayor profundidad que significa el termino, se les preguntd si habian
implementado la co-creacidn con personas ajenas a la empresa, un 58% si han utilizado esta

estrategia mientras que el 42% no.
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Figura 16. Implementacion de co-creacién segln tamafio de la empresa. Nota: elaboracidon propia
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Figura 17. Implementacion de co-creacidn segun presencia de la empresa. Nota: elaboracion propia

Las empresas que mas manifiestan haber utilizado la co-creacién son las empresas
pequefias, el 67% de estas la han implementado, seguido por las empresas medianas con un
60%, en tercer lugar, las empresas grandes con 59% y en el Ultimo lugar las microempresas, en
donde se ha utilizado esta estrategia en un 56% de la muestra. Segun la presencia de la empresa,
las multinacionales son las que mas la han implementado con un 72%, seguido de las empresas
con presencia local con 57% y un 48% de empresas nacionales. Finalmente, el 53% las personas
gue contestaron que si han utilizado la co-creacion corresponden a cargos gerenciales y 22% de
marketing.

Una vez validado si han utilizado antes la co-creacidn, se les pregunté si les gustaria
implementar esta estrategia, un 91% de los encuestados afirman les gustaria mientras que 5
empresas no estarian dispuestas a implementar la co-creacion. De estas 5 empresas que
responden que no, dos son multinacionales, dos nacionales y una local, las areas de las personas

que respondieron son IT, operacionales, logistica, compras e innovacion.
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El 95% de las empresas que manifiestan quieren utilizar la co-creacién, a 31% le interesa el
disefio de nuevos productos, al 27% la mejora de procesos, a 26% ideas de negocio y 16% disefio

de piezas publicitarias.

35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%
Disefio de nuevos Disefio de piezas Ideas de negocio Mejora de procesos
productos publicitarias

Figura 18. Procesos en los que quisieran implementar co-creacion. Nota: elaboracion propia.
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Figura 19. Procesos en los que quisieran implementar co-creacion segin tamafio de empresa. Nota:

elaboracién propia.

En general independientemente del tamafio de la empresa, el proceso en el que mas estan
interesados en co-crear es en el disefio de nuevos y productos y en segunda posicidn la mejora
de procesos. A las empresas que mas les interesa el disefio de piezas publicitarias son a las

microempresas mientras que a las pequefias y medianas este proceso no les interesaria.



65

14
12
10

O N & O

Local Multinacional Nacional

m Disefio de nuevos productos M Disefio de piezas publicitarias ® Ideas de negocio Mejora de porcesos

Figura 20. Procesos en los que quisieran implementar co-creacién segun presencia de la empresa. Nota:
elaboracién propia

Aligual que el andlisis arrojado por tamafio de empresa, independientemente de la
presencia que tenga la empresa, el proceso que mas eligen para co-crear es el disefio de nuevos
productos. A las empresas nacionales y multinacionales les interesa en segunda posicion la
mejora de procesos mientras que a las empresas locales les interesa mas el disefio de piezas

publicitarias.
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Figura 21. Tipos de co-creacién que desearian implementar segln su area de trabajo

Nota: elaboracion propia

A los gerentes generales les interesan las cuatro opciones de procesos planteadas, dos de
ellos respondieron adicionalmente que tendrian interés en marketing para nuevos productos y
construccion de la estrategia entre la academia y la empresa.

A las areas transversales como IT, legal, logistica y finanzas les interesa la mejora de
procesos. Areas como ventas, recursos humanos, operaciones, internacionalizacion y
comunicaciones solo estarian interesados en el disefio de nuevos productos. Esto deja ver el tipo
de comunicacion e ideas de co-creacion que se deben ofrecer segln el drea en el que trabaje la
persona.

Una vez validados los intereses, se les preguntd si estarian dispuestos a lanzar concursos de
co-creacion en una plataforma digital dirigidos a una comunidad de jovenes entre 18 y 25 afios
de la ciudad de Bogota, lo cual valida la idea de negocio. El 84% de las empresas es decir 46,
estarian dispuestas a utilizar una plataforma como Creationist mientras que 9 empresas, es decir

el 16% no estarian interesadas. De las 5 empresas que manifestaron en la pregunta anterior no
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les gustaria implementar co-creacién en sus empresas, al plantearles lanzar concursos de co-
creacion en una plataforma para jévenes 3 si estarian interesadas, mientras que de las 50
empresas con interés de co-crear, a 7 no les interesaria lanzar concursos en una plataforma con
jovenes de 18 a 25 afios de la ciudad de Bogotd, 5 de estas empresas son multinacionales y 2
nacionales.

Las empresas que estan interesadas en el modelo de negocio, el siguiente es el ranking de
premios que mas estarian dispuestos a dar al ganador:

1. Cursos para desarrollar habilidades: 36%

2. Obsequios: 22%

3. Bonos de la empresa: 20%

4. Descuentos en establecimientos comerciales: 9%

5. Material POP:2%
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Figura 22. Incentivos que las empresas estan dispuestos a dar en concursos de co-creacién. Nota:

elaboracién propia
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Figura 23. Incentivos que las empresas estan dispuestos a dar en concursos de co-creacién seguin su

tamafio. Nota: elaboracion propia

A continuacién, el ranking de premios que mas estarian dispuestos a dar al ganador las

empresas segln su tamafio:
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Empresas grandes:

1. Cursos para desarrollo de habilidades: 42%

2. Bonos de empresas y obsequios: 25% c/u

3. Descuentos en establecimientos comerciales:8%

Empresas medianas:

1. Con el 33% todas por igual, bonos de la empresa, cursos para desarrollo de habilidades y
obsequios.

Empresas pequefias:

1. Bonos de la empresa: 40%

2. Descuentos en establecimientos comerciales, material POP, ofrecer una vacante en la
empresa: 20% c/u

Microempresas:

1. Cursos para desarrollos de habilidades: 40%

2. Obsequios: 24%

3. Vacantes en la empresa: 16%

4. Bonos de la empresa: 12%

Descuentos en establecimientos comerciales:8%

Andlisis de resultados encuesta a jovenes

En el anexo 1 se recopilan los resultados mas relevantes obtenidos de la encuesta realizada
a jovenes entre 18 y 25 afios, los cuales residen en la ciudad de Bogota. En total se encuestaron

a 60 de estos jovenes y a continuacién, se presenta el analisis realizado:



Tabla 10.

Distribucidn por edad, género y nivel educativo

Edades
Edades # JOvenes en la muestra % de Participacion
18 5 8%
20 3 5%
21 4 7%
22 11 18%
23 12 20%
24 14 23%
25 11 18%
Genero
Sexo #JOvenes en lamuestra % de Participacion
Femenino 38 63%
Masculino 22 37%
Nivel educativo completado

Nivel

educativo # Jovenes en la muestra % de Participacion
Bachillerato 16 27%
Técnico 1 2%
Pregrado 39 65%
Posgrado 4 7%

Fuente: elaboracion propia
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De los jovenes encuestados el 48% estan estudiando actualmente y el 52% no. De los que se

encuentran estudiando actualmente, el 79% estan en pregrado, 18% haciendo un postgrado y una

persona haciendo un técnico. Los jévenes encuestados que aun estan estudiando estan dispersos

en todas las edades de la muestra es decir entre los 18 a 25 afios.

Del total de los encuestados, un 78% se encuentra trabajando, de estos jovenes el 89% estan

entre los 22 y 25 afios.
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Figura 24. Plan de datos y pertenencia de celular y/o computador

Del total de jovenes encuestados, se encontrd que el 97% de ellos afirma tener un plan de
datos, ademds de contar con celular y computador. Por otro lado, solo el 3% de ellos
respondieron que Unicamente tienen celular y no que no cuentan con plan de datos. Esto
demuestra que actualmente para las personas de este rango de edad es muy importante
disponer tanto de equipos tecnoldgicos y de comunicacion, como de recursos de datos para
poder usarlos en cualquier momento.

Esto demuestra que los formatos en Mobile serdan una gran herramienta, en el momento de

realizar comunicacion dirigido a este segmento.
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Figura 25. Uso de redes sociales por edad. Nota: elaboracion propia

Tabla 11.

Uso de redes sociales por edad

# Jovenes
Edades enla Facebook Instagram Twitter YouTube Snapchat Pinterest
muestra
18 afios 5 40% 100% 20% 100% 0% 0%
20 afios 3 67% 100% 33% 33% 33% 0%
21 afios 4 100% 100% 25% 50% 0% 0%
22 afios 11 55% 91% 36% 73% 0% 0%
23 afios 12 75% 92% 33% 58% 0% 8%
24 afios 14 43% 93% 29% 64% 14% 0%
25 afios 11 73% 82% 27% 64% 18% 0%
Promedio 65% 94% 29% 63% 9% 1%

Fuente: elaboracion propia
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Se pregunto a los jévenes encuestados que redes sociales usaban con el objetivo de ver

cudles serian los canales mas apropiados para que la empresa se comunique con ellos. Se

encontré que Instagram es la red mds relevante para el segmento completo que incluye a los

mas jovenes y también a los mayores con un promedio de uso del 94% en total. En el caso de

Facebook aun mantiene bastante importancia con un 65% en promedio, siendo muy importante

para los jovenes de 21 afios, donde todos afirman usar esta red social. Para los mas jovenes de

18 afios la red social mas importante es YouTube, donde todos afirman hacer uso de esta. Por

otra parte, existe alin una participacion minoritaria de uso de redes como Pinterest o Snapchat,

ambas estando debajo del 10% en promedio.
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Figura 26. Uso de redes sociales por género. Nota
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Respecto al uso de redes sociales por género, se puede evidenciar que en general es
bastante equitativo, excepto en las redes mucho mas graficas como Instagram o Pinterest que
son mas usadas por mujeres, no obstante, los hombres también son bastante activos en redes
como Facebook con un 68% de participacion y en YouTube con un 73%, estando en ambos casos

encima de 10 puntos porcentuales sobre las mujeres.
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Figura 27. Concepto de creatividad. Nota: elaboracion propia

Como parte de la encuesta, se les preguntd a los jovenes cual era el concepto que tenian de
creatividad. Se obtuvieron en total 57 respuestas de los 60 encuestados, donde se realizé una

agrupacion de las respuestas que fueron mas comunes para poderlo analizarlo mas



acertadamente. Se encontrd que el concepto mas popular es el de disrupcién con un 37%, le

sigue el de creacion de ideas o cosas nuevas en general con un 32%. Cabe decir que la

creatividad entendida como una forma de resolver problemas y encontrar nuevas soluciones,

también estuvo muy presente en la encuesta con un 14% de las respuestas. Luego, en menor
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importancia se habld de creatividad como un tipo de inteligencia con un 9%, una expresion de la

marca propia con un 5%y finalmente, como una capacidad de adaptacién con un 4%.
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Figura 28. Hobbies y su frecuencia de practica. Nota: elaboracién propia

Como parte del andlisis, se encontrd que los jévenes son muy activos en la practica de

hobbies y dedican bastante de su tiempo libre en este tipo de actividades. Practicar algun tipo de

deporte es el hobbie mas recurrente, ya que mas del 25% de los encuestados afirma hacerlo, por

otra parte, el 17% de los encuestados muestra interés en cocinar, y lo sigue muy de cerca la
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fotografia con un 13%. Finalmente, otros hobbies como escribir, voluntariado o jugar

videojuegos son practicados con menor frecuencia.

=Si =No

Figura 29. Validacién de la idea. Nota: elaboracion propia

Con el propdsito de hacer una validacion de la idea de negocio, se pregunto a los
encuestados si estarian interesados en participar en una plataforma digital en la que las
empresas que estan en busqueda de innovacién a través de la co-creacién publicaran concursos
para generar ideas por parte de jévenes como tu en donde el ganador recibe un reconocimiento.
Los resultados mostraron que existe gran interés en la idea con un 83% de jovenes que estarian

dispuestos a participar, y solo un 17% que no lo estaria.
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Figura 30. Motivadores para participar en una plataforma de co-creacién. Nota: elaboracién propia

Se preguntd a los encuestados cuales eran los motivantes mas relevantes que los llevaran a
participar de una plataforma de co-creacion y el 25% lo haria por reconocimiento social o de las
empresas con quienes estaran participando, en segundo lugar, con un 20% estaria la opcion de
obtener algun tipo de premio, ya sea econdmico o que esté relacionado con sus intereses, la
posibilidad de generar cambio en la sociedad y de tener nuevas experiencias y desafios se ubican
en tercer lugar con un 18% en ambos casos, con menor representacion dentro de la muestra
esta la oportunidad de conseguir trabajo y otro tipo de respuestas que agrupan intereses en

temas especificos como la arquitectura.
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Figura 31. Medios donde los jovenes quisieran ver comunicacién de la plataforma. Nota: elaboracién
propia.

Como parte de la encuesta se pregunto a los jovenes, que medios consideraban mejores
para recibir comunicacion de Creationist. De la misma forma que Instagram fue la red social mas
visitada por este segmento, es en la que mas les gustaria recibir mensajes publicitarios de
Creationist con un 34%. La pagina web pasa a ser un vehiculo muy relevante de comunicacion
con un 24% de interés de parte de los encuestados. De manera mas secundaria, estan YouTube
una posible aplicacion como medios adicionales, pero con poco interés, segln lo que manifiesta

esta muestra.
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Figura 32. Tipo de empresas y de concursos donde los jovenes quisieran participar. Nota: elaboracién

propia.

Tabla 12.

Tipo de concursos y empresas de interés de los jovenes

Tipo de concursos Cantidad Participacion
Disefio de nuevos productos 31 30%
Disefio Publicitario 12 11%
Fotografia 9 9%
Ideas de negocio 27 26%
Mejoras de procesos 20 19%
Propuesta musical 2 2%
Recetas de cocina 4 4%
Total 105 100%

Tipos de empresas Participacién
Todas las anteriores 29 39%
Multinacionales 17 23%
Empresas con compromiso social 13 18%
Emprendedores y pequefias empresas 13 18%
Empresas sin animo de lucro 2 3%
Total 74 100%

Fuente: elaboracion propia

Se les pregunto a los encuestados con qué tipo de empresas quisieran participar para los

concursos con un porcentaje mayoritario para las multinacionales con un 23%, le siguen las
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empresas con compromiso social y emprendedores y pequefias empresas con un 18% en ambos
casos, y por ultimo las empresas sin animo de lucro con un 3%.

De igual forma, se indagd acerca del tipo de concursos en los que estos jovenes estarian mas
interesados en participar, con un 30% de los encuestados que le gustaria disefiar nuevos
productos, le sigue la posibilidad de hacer un aporte con ideas de negocio con un 26%, el 19%
desearia realizar mejoras en proceso.

Con el propdsito del andlisis, se cruzo la informacion entre el tipo de empresay el tipo de
concursos. Como resultado, se puede evidenciar que para el disefio de nuevos productos e ideas
de negocio existe un alto interés que sea en empresas multinacionales. Para el caso de mejoras
de procesos, hay mayor atencion porque sea en empresas con compromiso social y con

emprendedores y pequefias empresas.
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7. Plan de Marketing

7.1. Estrategias SAP

7.1.1. Seleccién estrategia de segmentacion.

La estrategia de segmentacién concentrada o de nicho, es aquella que se dirige a un segmento
particular de un mercado grande en el cual hay una competencia reducida. Esta estrategia es ideal
en compafiias pequefias que tienen un recurso limitado con productos especializados. El éxito en
las estrategias concentradas estd en encontrar oportunidades de productos y servicios
particulares que se disefian para un interés especifico (Jaffey, 2014).

Para el caso de Creationist, la estrategia de segmentacién que se ajusta es la de marketing
concentrado o de nicho, debido a que como se evidencia en la seccidon de andlisis del entorno
competitivo a pesar de haber empresas que ofrecen servicios sustitutos, no existe ninguno que
tenga exactamente la misma oferta de valor.

7.1.2. Patrén de seleccién del mercado meta.

Para el patrén de seleccién del mercado meta se utilizard el de especializacion de producto,
debido a que se va a ofertar un solo tipo de producto; plataforma que congregue oportunidades
de co-creacion, para dos segmentos separados. Uno que es el de empresas quienes tienen una
necesidad interna que buscan, y por otro lado el de jovenes que son los que aportan con sus ideas

para resolver dichas necesidades.
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Product Specialization
M, M, M,

Figura 33. Patron Product Specialization. Fuente: Tomado de Kotler & Lane, 2009, p. 262.

7.1.3. Audiencias.

Las audiencias fueron descritas con mayor detalle en el capitulo de Publico objetivo y
segmento.

7.1.4. Posicionamiento.

La estrategia de posicionamiento para Creationist es de Liderazgo, debido a que segun lo
gue se menciond anteriormente, no existe un competidor directo en el mercado colombiano con
el mismo tipo de servicio.

7.2. Postura de Marca

Creationist entrard al mercado con Branding 2.0, es una marca que busca conectar con el
consumidor y tener comunicacion en doble via tanto con las empresas como con los jovenes. No
solo buscar ser un intermediario para generar co-creacion entre los dos segmentos, sino que la
marca busca hacer sentir a los jévenes que tienen un potencial para desarrollar y solucionar
retos empresariales y a las empresas les dara soluciones que las ayuden a ser perdurables en el

tiempo a través de una audiencia externa a su empresa.
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7.2.1. Personalidad de la marca.

Para descubrir la personalidad de la marca se personifica a Creationist:

Figura 34. Personificacion de Creationist. Nota: Tomado de Pinterest
Creationist es un joven aventurero de alrededor 23 afios, lleva consigo una camara para
recolectar sus mejores momentos y un morral lleno de los elementos necesarios para su

aventura. Es una persona que rompe paradigmas y se atreve a explorar cosas nuevas.
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7.2.2. Marca como simbolo.

Figura 35. Logo Creationist. Nota: elaboracién propia

La palabra Creationist busca representar dos posiciones fundamentales de la propuesta de
valor, la creatividad y la creacién de nuevas ideas de negocio. El simbolo de la marca tendrd el
nombre del negocio en color naranja.

El color naranja segun la psicologia del color genera emociones de innovacion, vitalidad,
juventud, modernidad, entre otras. En la parte de abajo del logo se incluyd una franja de pintura
azul clara. El arte esta relacionado con la creacidn, es por esta razén que se adicioné una

pincelada que muestre el camino a la creatividad.

7.2.3. Diseio de la interfaz.

Se busca que Creationist sea una plataforma digital de facil interaccién con la audiencia ya sea
desde un computador o en un smartphone. La pagina esta dirigida tanto a los jovenes como a las

empresas.

La pagina estara dividida por secciones de concursos del mismo sector, a continuacion, se

muestra un borrador de como podria llegar a ser la estructura de la pagina:
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GANADORES SEPTIEMBRE COMO SER PARTE DE CREATIONIST More ﬁ

-~ ENTERATE DE
NUESTRO
ULTIMO CONCURSO
DE FOTOGRAFIA

Figura 36. Disefio promocién ultimos concursos. Nota: elaboracidn propia



86

GANADORES SEPTIEMBRE COMO SER PARTE DE CREATIONIST More ﬁ

REACION KEY
ISURL
MPRESARIAL

Reconocidas marcas colombianas
esperan tus fotos para su proxima
campana

PARTICIPA AQUI

m==Cc>

Figura 37. Banner principal, concurso key visual empresarial. Nota: elaboracion propia

GANADORES SEPTIEMBRE COMO SER PARTE DE CREATIONIST More ﬁ

PARTICIPR EN @

COCREACIONES
GASTRONOMICAS

Los mejores restaurantes estan en
busqueda de una nueva receta
1'“'] creada por ti
jift

PARTICIPA AQUI

Figura 38. Banner principal, co-creaciones gastrondmicas. Nota: elaboracion propia
7.3. Estrategia de Precio
La estrategia de fijacion de precio a implementar en Creationist es de Penetracién, se selecciona

esta estrategia con el fin de captar muchas empresas y consolidar la plataforma, solo se va a cobrar

a las empresas, quienes tendran acceso a: la comunidad de jovenes previamente consolidada,
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lanzar concursos en nuestra plataforma, publicidad en redes sociales propias y pautas pagas segun

el plan, se estima que participen la mayor cantidad de jovenes en los concursos y asi se obtengan

resultados muy positivos tanto para las empresas quienes encontraran talento para co-creacion y

resolucion de sus necesidades, como para los jévenes quienes podran explotar sus talentos a

cambio de incentivos.

Los precios de venta se basan en los costos de disefio y gestion del concurso, administracion,

asesoria y publicidad en redes sociales propias y/o Pagadas.

A continuacion se presenta (Tabla 13) el desglose de los costos y el precio de venta de cada

uno de los planes:

Tabla 13:

Desglose de precios y precio de venta de los planes

publicidad  Publicidad S2"ti93d . .
Post Total Nomina  Costos Precio de
PLANES en en Meses .. ) . Margen
pagos Publicidad Operativa directos venta
Instagram Facebook
semanal
Plan 0 3 $321,611 $32,333 $646,053 $1,000,000
Emprendedor
Plan Plus $15,000 $15,000 1 3 $360,000 $321,611 $32,333 $756,052 $1,500,000
Plan Empresa $15,000 $15,000 2 3 $720,000 $321,611 $32,333 $896,051 $2,000,000




A continuacién se describe cada plan disponible y lo que tiene incluido (Tabla 14).

Tabla 14.

Plan disponible y oferta
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Tipo de plan

Descripcidn

Precio de venta
paquete completo

Plan emprendedor

Plan plus

Plan empresa

*Publicacién y gestion completa de un (1) concurso
con vigencia maxima de tres (3) meses.

*Publicidad organica dentro de las redes sociales de
Creationist para incentivar participacion.

*Disefio grafico de las piezas para el concurso.
*Acompafiamiento y asesoria del equipo Creationist
antes, durante y post concurso.

*Publicacidn y gestion completa de un (1) concursos
con vigencia maxima de tres (3) meses.

*Publicidad organica dentro de las redes sociales de
Creationist para incentivar participacién.

*Un (1) posteo semanal pago en Instagram y uno (1)
en Facebook durante vigencia del concurso.
*Disefio grafico de las piezas para el concurso.
*Acompafiamiento y asesoria del equipo Creationist
antes, durante y post concurso.

*Publicacién y gestion completa de un (1) concursos
con vigencia maxima de tres (3) meses.

*Publicidad organica dentro de las redes sociales de
Creationist para incentivar participacion.

*Dos (2) posteos semanales pagos en Instagram y dos
(2) en Facebook durante vigencia del concurso.
*Disefio grafico de las piezas para el concurso.
*Acompafiamiento y asesoria del equipo Creationist
antes, durante y post concurso.

$

s

$

1,000,000

1,500,000

2,000,000

7.4. Estrategia de Comercializacién

7.4.1. Longitud del canal.



89

La longitud del canal para el caso de Creationist es de Nivel 0, ya que el método de ventay
vinculacién es directo, la captacion de clientes se realizara a través de una campafia de medios, a
través de las redes sociales y la misma plataforma Creationist, que, al posicionarse en el
mercado, creara una comunidad robusta en redes sociales que servira como canal muy
importante de comunicacion. Teniendo esto en cuenta, no es necesaria la participacion de
intermediarios en el canal.

7.4.2. Anchura del canal.

La anchura del canal serd intensiva ya que, al ser una plataforma digital online, permitira que
muchos jévenes y empresas puedan conocerla y acceder a la misma. La comunicacion, aunque
se realizara con cuidadosa segmentacion también permitird atacar muchos publicos.

7.4.3. Evangelizacién.

Para Creationist se utilizardn como herramientas, las siguientes estrategias de
comunicacion:

e Marketing Digital: Al ser una plataforma digital el marketing realizado en dicho entorno es
muy importante. La comunicacién tendra presencia mayoritaria con formatos comprados dentro
de redes sociales (los mas frecuentados por la audiencia objetivo) en lo que se contempla:
Instagram, YouTube, Facebook y WhatsApp. De igual forma, se debe realizar una estrategia de
influenciadores que sean fuertes dentro de la comunidad y que puedan comunicar de manera
mas orgdnica los beneficios que trae Creationist, en especial aquellos a nivel emocional. Para
eso, ellos podran probar la plataforma e interactuar con ella para que puedan hablar a sus

comunidades desde su propia experiencia.
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De igual forma cabe anotar que es muy importante realizar un proceso de vinculacién con

las empresas para que se inscriban a Creationist, ya que finalmente son las que traeran ingresos

a la plataforma.

e Asesor comercial: Se tendrd 1 asesor comercial que visitara directamente a las empresas

para ofrecer el servicio y asesorar sobre el mejor plan.

e Marketing Digital: Por medio de campafias en redes sociales se comunicara a las

empresas acerca de la plataforma y sus beneficios de suscripcion.

7.4.4. Plan de lanzamiento.

Antes de lanzar Creationist, es necesario hacer una fase de pre- lanzamiento, a

continuacion, se explican estas dos fases, sus objetivos por segmento y la duracién:

Tabla 15.
Fase pre marketing
Tiempo total
6 meses
Audiencia Objetivo Téactica Duracién por tactica
Alianza con universidades y centros
deportivos para que por medio de sus
Jévenes entre 18 Creacion de la bases de datos podamos enviar la
a 25 afios con comunidad enredes  campafia de expectativa y los jovenes
acceso a internet sociales se unan a nuestras redes 6 meses

Campafia de expectativa paga por
redes sociales invitandolos a unirse

6 meses
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Empresas con
sede en Bogota

Generacion de interés
sobre la co-creacién

Eleccion primeras 3

empresas para
lanzamiento

Concurso de 1 mes: Cuéntanos qué
crees que es la co-creacion, el video
mas creativo ganara viaje dentro de
Colombia

Campafia ¢ Quién activa tu creatividad?:
Las 100 primeras personas en etiquetar
a sus amigos que activan su creatividad
ganaran bonos de cine o comida

Publicacién de contenido semanal de
meétodos de generacion de la
creatividad y datos curiosos en el
mundo de la innovacién que sean de
interés para jévenes entre 18 a 25 afios
Levantamiento de la base de datos de
empresas para ofrecer los servicios
Pauta paga a empresarios bogotanos
con cargos de marketing para enviar
mensajes relacionados con el potencial
de la co-creacién con agentes externos
a la compafiia

Encontrar 3 empresas para contarles
sobre Creationist y proponerles ser las
pioneras del modelo de co-creacién de
manera gratuita durante el
lanzamiento del proyecto. Para estas 3
empresas Creationist patrocinara los
reconocimientos a los jévenes.

1 mes

1 semana

6 meses

6 meses

6 meses

3 meses

Fuente: elaboracion propia

Fase 16.

Fase Lanzamiento

Audiencia

Objetivo

Tactica

Tiempo total
6 meses
Duracion

Jévenes entre 18 a
25 aflos con acceso
a internet

Generar conocimiento
sobre la metodologia 'y
empezar
posicionamiento de la
empresa

Video con influencers explicdndoles como
funcionara Creationist, pauta organica en

nuestras redes sociales y paga

Primeros tres concursos disponibles de las
3 empresas seleccionadas en la etapa de

pre-marketing

1 mes

1 mes
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Presencia con stands en universidades y
centros deportivos aliados 1 mes

Lograr espacios a bajo costo en donde se
dicte una charla de la importancia de la
tendencia de la co-creacion y al final
mostrarles el emprendimiento
colombiano Creationist. Estos espacios
podran ser con la cdmara de comercio de
Bogota, ferias universitarias que rednen
emprendedores, clases de posgrados de
marketing, innovacién y MBA.

Empresas con sede
en Bogota

6 meses

Webinar invitando a través de la base de

datos previamente levantada. Este

webinar se hard con un speaker

reconocido en el medio de la innovacion. 1 dia

Fuente: elaboracion propia

7.4.5. Modelo de creacidon de habitos.

Detonador.

Externas: acciones de comunicacion externas que influirdn en la decisién de jovenes y
empresas.

Jévenes:

e La empresa publicard el concurso que esta patrocinando en sus instalaciones fisicas y

digitales.

Publicidad paga en redes sociales.

e Comunicacion en las redes sociales de Creationist.

Publicacién y actualizacion en la pagina web sobre nuevas co-creaciones disponibles.

Influenciadores afines a la audiencia que los motiven a participar.

En redes sociales se tendran las historias de éxito de los ganadores motivando a otros

jovenes a que participen.
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e Stands para contar de Creationist en universidades y centros deportivos.

Empresas:

e Contacto telefénico y por mail contandoles qué es Creationist.

e C(itas presenciales con asesor de ventas.

e Pautas pagas digitales.

e Redes sociales de Creationist.

e \Webinars con expertos demostrando capacidad creativa que tienen los jévenes.
Internas: dirigidos a los empleados de Creationist.

e Videos con historias de cambio de vida de los jovenes después de participar en co-
creaciones para que identifiquen el valor de su trabajo.

e Concursos internos de ideas para innovar en la empresa.

e Agradecimiento de empresas que solucionaron retos a partir del trabajo de Creationist.
Accidn: se llevaran a cabo una vez se identifiquen los jévenes y empresas que
potencialmente estan interesados.

Joévenes:

e Mailing segmentado por los intereses de jovenes comunicandoles los nuevos concursos
disponibles alineados con sus intereses.

e Pautas pagas y segmentadas de acuerdo con afinidades de clientes potenciales.

e Mensajes de texto con tiempos limites de participacion.

e Publicacién y envio de casos exitosos.

e Envio de concursos a través de correos de universidades aliadas.
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Empresas

e Envio via mail, por contacto telefénico o presencial de ideas de co-creaciones que puedan
generar de acuerdo con su sector.

e Ofertas con descuentos para que participen.

e Presentacion de casos exitosos.

Recompensa variable: beneficios que recibirdn empresas y jovenes por su compray

participacion.

JOvenes:

e FEl usuario recibird un premio por parte de la empresa por ser el ganador del concurso de
co-creacion.

e Se haran reconocimientos publicos en redes sociales a los ganadores.

e Las empresas publicaran en redes sociales y sus instalaciones los autores de la co-
creacion.

e Se les enviara a todos los miembros de la comunidad articulos relacionados con
innovacion, creatividad y temas de su interés.

Empresa:

e Descuentos por ofrecer los premios que sean mas atractivos para la audiencia.

e Descuento del 10% al quinto concurso que publique.
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e Reconocimiento publico como empresa que promueve la creatividad de los jovenes
colombianos.

e Pautas gratuitas de sus productos y servicios en redes sociales de Creationist.

Inversién: A los jévenes y empresas que demuestren fidelidad después de mas de 5 afios
tendran:

JOvenes:

e Curso gratuito virtual en innovacion.

e Pago para que sean conferencistas en charlas dirigida a otros jovenes, contando su
experiencia como miembro TOP de Creationist.

Empresa:

e Reconocimiento a TOP 5 de empresas que mas hayan ayudado a jovenes en desarrollo de
creatividad para sus vidas profesionales en un evento exclusivo para clientes con mds de 10
afios de fidelidad a Creationist.

e Entrega de membresia platino de 1 afio con la cual recibird 10% de descuento en los

productos de la empresa al quinto afio de permanencia.



Tabla 17.

Presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING
MEDIO COSTO UNITARIO CANTIDAD COSTO TOTAL
Redes sociales CPC
18 Facebook - publicidad a jévenes 300 5,000 1,500,000
GVENEs
Instagram - publicidad a jévenes 300 5,000 1,500,000
Linkedin - publicidad a empresas 800 5,000 4,000,000
Empresas —
Instagram - publicidad a empresas 300 5,000 1,500,000
Premios concursos
14 Viaje en Colombia dos personas 1,200,000 1 1,200,000
GVENES
Bonaos de cine y/o comida 20,000 100 2,000,000
Empresas |Premios jovenes - sampling a empresas 200,000 3 600,000
Otros
Empresas |Levantamiento BD empresas 300,000 2 600,000
Redes sociales
Campafia influenciador 4 000,000 1 4 000,000
Jlovenes |Facebook - publicidad a jovenes 300 5,000 1,500,000
Instagram - publicidad a jovenes 300 5,000 1,500,000
Linkedin - publicidad a empresas 200 5,000 4 000,000
Empresas —
Instagram - publicidad a empresas 300 5,000 1,500,000
Activaciones de marca
i Stand pequefio universidad 200,000 2 400,000
lovenes
Stand centro deportivo 200,000 2 400,000
Otros
Mailing 800,000 2 1,600,000
Webinar 800,000 1 800,000
Empresas
Merchandising para eventos con
publico empresas 3,500 500 1,750,000
Redes sociales
Facebook - publicidad a jévenes 300 3,000 900,000
lovenes  |Instagram - publicidad a jovenes 300 3,000 900,000
Curso virtual en innovacidn 500,000 1 500,000
Linkedin - publicidad a empresas 800 5,000 4,000,000
Empresas
Instagram - publicidad a empresas 300 5,000 1,500,000
Otras
Jévenes stand pequefio universidad 200,000 2 400,000
stand pequefio centro deportivo 200,000 2 400,000
Mailing 800,000 2 1,600,000
Empresas -
Webinar 800,000 1 800,000
TOTAL PRESUPUESTO DE MARKETING PRIMEROS & MESES 41,350,000

Fuente: elaboracion propia
En la tabla anterior, se presentan las acciones de marketing para los primeros 6 meses de
funcionamiento, los cuales al inicio seran acciones enfocadas en el pre lanzamiento de la

iniciativa. En total durante el primer afio se calcula una inversion en marketing de alrededor



$4.070.833 mensual, lo cual corresponderd al 17% del promedio de ventas mensuales en el

primer afio. A continuacion, el detalle de estas acciones mes a mes durante el primer afio:
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Tabla 18.

Timeline de las actividades

PRESUPUESTO DE MARKETING

TIMELINE DE LAS ACTIVIDADES
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EXPECTATIVA

MEDIO

Marzo

Abril

Mayo

lunio

lulio

Agosto

Septiembre

Octubre Noviembre

Redes sociales

lavenes

Facebook - publicidad a jovenes

Instagram - publicidad a jovenes

Empresas

Linkedin - publicidad a empresas

Instagram - publicidad a empresas

Premios concursos

lavenes

Viaje en Colombia dos personas

Bonos de cine y/o comida

Empresas

Premios jovenes - sampling a empresas

Otros

Empresas

Levantamiento BD empresas

LANZAMIENTO

Redes sociales

lovenes

Campafia influenciador

Facebook - publicidad a jovenes

Instagram - publicidad a jovenes

Empresas

Linkedin - publicidad a empresas

Instagram - publicidad a empresas

Activaciones de marca

ldvenes

Stand pequefo universidad

Stand centro deportivo

Otros

Empresas

Mailing

Webinar

Merchandising para eventos con
publico empresas

MANTENIMIENTO ||

MODELO DE CREACION DE HABITOS)

Redes sociales

lavenes

Facebook - publicidad a jdvenes

Instagram - publicidad a jovenes

Curso virtual en innovacion

Empresas

Linkedin - publicidad a empresas

Instagram - publicidad a empresas

Otros

lavenes

stand pequefio universidad

Stand pequefio centro deportivo

Empresas

Mailing

Webinar

Fuente; elaboracion propia
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8. Estrategia Operativa

8.1. Localizacién y Tamafio de la Empresa

8.1.1. Localizacién. Teniendo en cuenta que los socios fundadores residen en la ciudad de
Bogotd, Creationist tendrd una oficina pequefia en esta ciudad, adicionalmente tendra presencia
digital a través de una pdgina web, y cuentas de Facebook e Instagram.

8.1.2. Tamaiio de la empresa. De acuerdo con la nueva clasificacion de tamafio de las
empresas en Colombia publicado por el Ministerio de Comercio (La Republica, 2019), Creationist
sera una microempresa de servicios, debido a que sus ingresos para el primer afio se estiman por
debajo de 1.131 millones de pesos. Adicionalmente, los empleados serdn menos de diez.

8.2. Cadena de Valor

La cadena de valor de una empresa esta definida como una serie de enlaces entre actividades y
procesos que se afectan unos a otros en términos de costos o eficiencia. Generalmente con
estos enlaces se busca optimizar los procesos y se generan unas situaciones donde se debe
renunciar a ciertas cosas para lograr otras.

Mediante la eficiencia de estos enlaces las empresas pueden reducir costos, tiempos, tener
una comunicacion mas fluida y mas rapida. La correcta gestion de estos enlaces generalmente
conduce al desarrollo de la ventaja competitiva, pero para esto se necesita percibir a la empresa

como un sistema integrado de procesos y no varias actividades dadas de manera independiente.
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La cadena de valor incluye todas las actividades que permiten que una empresa compita en
un sector especifico y que incremente el valor percibido para el comprador en el mercado

(Porter, 1999).

I INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
. {p. &j.: Finanzas, Planificacion) . )
R B GESTION DE RECURSOS 1 : :
| GESTION DE HUMANOS
AFPOYO

* | DESARROLLO DE TECNOLOGIAS |

* .

APROVISIONAMIENTOS

i

4

r.'
R

LOGISTICA] OPERA- | LGUISTICA | MARYETING| SERVICIO
DE  CIONES DE ¥ PGSVENTA,
ENTRADAS [(Fabricacién) SALIDAS | VENTAS o

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 39. La cadena de valor en las empresas. Tomado de Porter, 1999.

8.2.1. Actividades primarias.

Dentro de la cadena de valor se establecen unas actividades primarias y de apoyo que en

conjunto crean el margen para la empresa y se listan a continuacion:

Logistica de entradas. Dentro de la logistica de entrada se contemplan todos los insumos
necesarios para prestar el servicio. Uno de los insumos esenciales es la recopilacion de datos de
las empresas, ya que estas seran la fuente de demanda, esta recopilacion de datos se conseguira
a través de:

e Base de datos de la Cdmara de Comercio de Bogota: Dado a que el negocio iniciara en

Bogotd, la cdmara de comercio cuenta con la base de todas las empresas registradas, la cual se
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puede filtrar por tamafio y obtener los datos de contacto. Esta base serad el insumo para poder
hacer contacto con las empresas y ofrecer el servicio.

e Segun interés en pauta paga: El marketing de Creationist serd principalmente digital a
través de pautas segmentadas dirigidas a empresarios con posible interés en la co-creacion, a
través de esta pauta se podra identificar a los empresarios con mayor afinidad para contactarlos

y ofrecerles el servicio.

Otro insumo esencial para el funcionamiento del negocio son las ideas provenientes de los
jovenes una vez se publiquen los concursos, estas haran que el negocio pueda llevarse a cabo, a
medida que se tengan mas jovenes inscritos en la red y se tenga un mayor nimero de ideas, mayor

serd el interés de las empresas por comprar los servicios.

8.2.2. Operaciones (procesos para el caso de servicios)

Con el fin de exponer los procesos a realizar en Creationist se realizan los siguientes

flujogramas:
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Vinculacion de jovenes a
Creationist

Pauta paga en redes Comunicacion presencial
sociales del servicio

Envio de mailing con
CONCursos segun interesés

Figura 40. Flujograma vinculacién de jévenes a Creationist. Nota: elaboracién propia
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Proceso de generacion
de demanda

Asesor comercial ofrece Los empresarios se
servicios enteran por medios
telefonicamente digitales

Contactar en 6 meses
para ofrecer de nuevo el
servicios

Empresa se interesa por Empresa no se interesa
los servicios por los servicios

Reunién por skype para presentar
servicios y conocer intereses de la
empresa

Reunién presencial para presentar
servicios y conocer intereses de la
empresa

Envio de cotizacion con Modificaciones de la
descripcién de servicios y cotizacion

presupuesto

Solicitud de documentos para
creacion como cliente: RUT,
certificacion bancaria y camara de
comercio

Firma de contrato para ejecucion
del servicio

Figura 41. Flujograma Generacion de demanda. Nota: elaboracion propia
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Administracion de concurso

Jovenes inscritos envian su
propuesta

Asistente comercial realiza
consolidado y andlisis de
propuestas a empresas

Envio de analisisy
consolidado de propuestas a
empresa por asesor comercial

Empresa selecciona ganador y
nos envia comunicado de su
decision

Disefiador genera pieza de
comunicacién del ganador

Reconocimiento del ganador
en redes sociales y pagina
Creationist

Figura 42. Flujograma Administraciéon de los concursos. Nota: elaboracion propia
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Generacion de contenido
dirigido a jovenes

Contenido de innovacion y

o Concursos de empresas
creatividad P

Recepcion de informacion en
formato estandarizado del
concurso

Community manager genera
los contenidos

Disefiador crea piezas

Community manager publica
en pagina web y redes
sociales

Figura 43. Flujograma Generacion de contenido dirigido a jovenes. Nota: elaboraciéon propia
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Y

Pauta paga para
promocionar Creationist

l J
Community manager crea
contenido

/

Disefiador crea piezas

A

Servicio de pauta para
empresas

Empresa envia pieza que
quiere publicar

Community manager publica

campania y gestiona inversion

Figura 44. Flujograma Pauta paga. Nota: elaboracion propia

8.2.3. Logistica de salidas.

Como entregables del servicio de Creationist se tendran:

e Base consolidada de ideas de jévenes: Las empresas recibiran las ideas que se recolecten a

través de la plataforma digital dentro del marco de tiempos que establecié.

¢ Informes de gestién: Se generard un informe donde se identifiquen rasgos demograficos

de los jovenes mas interesados en el concurso, intereses, nimero de ideas recolectadas,

segmentacion de las ideas generadas.

¢ |dea ganadora: Después del analisis de la empresa que publica el concurso, se tendra la

idea que se elige ganadora junto a su creador(a). El ganador serd reconocido en las redes

sociales de Creationist y en la pagina web.
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8.2.4. Marketing y ventas.

Este punto se profundizo en totalidad en la seccién de plan de mercadeo en el capitulo 10 de
este documento.

8.2.5. Servicio posventa.

Se tendra un servicio de posventa tanto para las empresas como para los jovenes:

e Empresas: Se ofrecerd la posibilidad de crear un espacio de reunién entre el creador de la
idea y la empresa para poder tener un entendimiento de mayor profundidad. Se hard seguimiento
a las empresas de como implementaron la solucidn proporcionada y cudles fueron sus resultados.
Se publicaran en la pagina web los casos de éxito de las empresas con el objetivo no solo de
resaltar la experiencia con el servicio sino reconocer a la empresa como responsable social por
desarrollar capacidades creativas de jévenes colombianos.

e Jovenes: Se pedird a los jovenes que se inscriban a los concursos una encuesta de
satisfaccion con el servicio, esto con el fin de identificar mejoras que se puedan tener.
Adicionalmente, permanentemente la comunidad Creationist recibira tips para el desarrollo de la
creatividad e innovacion, esto tiene como finalidad brindar herramientas que los jévenes puedan
aplicar en el ambito laboral para ser exitosos.

8.2.6. Actividades de apoyo. Infraestructura de la empresa.

Oficina fisica: Creationist contara con una oficina fisica pequefia, con espacios de trabajo para
los diferentes cargos y una sala de reuniones, se estima un drea aproximada de 25m?, la oficina

estard ubicada en el norte de Bogota.
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Pagina Web: Inicialmente Creationist contratara un servicio de desarrollador de sitios web que

desarrolle la plataforma digital a la medida, la pagina estard disponible para visualizacién e

interaccién desde computador o desde un smartphone, serd sencilla para una navegacion

amigable e intuitiva, contara con login segun el tipo de usuario (Empresa o Joven)

En el perfil para jévenes se ingresara la siguiente informacion:

Nombre y apellido
Edad

Lugar de residencia
Correo electronico
Numero de celular

Intereses: En este perfil el usuario podrd acceder a todos los concursos vigentes

disponibles para inscripcién, condiciones del concurso al que se inscriban, tips de innovacion y

creatividad, ganadores de concursos expirados, nimero de participantes inscritos los concursos

vigentes y en los concursos que ya expiraron, modificacion de su perfil.

En el perfil para empresa se ingresara la siguiente Informacion: En este perfil las empresas

tendran acceso a ganadores y nimero de participantes de los concursos expirados, seguimiento a

su concurso, comunidad de jovenes.

Razén social

Actividad a la que se dedica la empresa
Direccion

Teléfono

Persona de contacto

Celular

Correo electrénico

Ciudad
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8.2.7. Gestidn de recursos humanos.

Para ilustrar la estructura organizacional de Creationist se elabora el siguiente organigramay

se describen las funciones de cada cargo a desempefiar.

Gerente General y
Financiero

Ejecutivo Gerente de
Comercial Marketing
Disefiador Community
Manager

Figura 45. Flujograma organigrama Creationist. Nota: elaboracién propia

e Gerente general y financiero: Es la persona responsable por liderar y coordinar las areas
que componen a la organizacion y de velar por la estrategia. De igual forma, designa las
responsabilidades de cada drea de la empresa y de conducirla en el camino correcto de éxito. Para
el caso de Creationist, el gerente también tendra un rol financiero tomando decisiones de

inversion de la empresa.
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e Ejecutivo comercial: Sera el responsable de realizar la labor comercial de Creationist y ser
la cara hacia los clientes empresariales. Realizard visitas comerciales, cerrar negocios vy

seguimiento de clientes.

e Asistente comercial: Serd el apoyo del ejecutivo comercial y responsable de montar las
propuestas comerciales, informes de ventas y cualquier labor mas operativa del area comercial,
adicional realizara labores de ndmina, facturacién, registro de proveedores y de clientes, y de

llevar la contabilidad. Cualquier tema relacionado con labores administrativas.

e Gerente de Marketing: Es el encargado de trabajar toda la estrategia de marketing para
Creationist, establecer los canales de comunicacién para los segmentos objetivo de la empresa y

de administrar el presupuesto de marketing.

e Community Manager: Sera el responsable de administrar las redes sociales de Creationist
y de generar contenido relevante para la comunidad de jovenes, de igual forma serd el encargado

de publicar las campafias pagas por clientes en los medios propios de Creationist.

e Diseflador: Es el encargado de realizar todas las adaptaciones de disefio grafico necesarias
para la comunicacién de los concursos o de la organizacién en redes sociales o cualquier otra

necesidad de este tipo.

e Asesor legal: El asesor legal debe velar por la revision de los contratos con las empresas,
los derechos de autor para el caso de los jévenes, tratamiento de datos, cesion de derechos de

imagen y cualquier tema legal relacionado. Este sera contratado por outsourcing.
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8.2.8. Desarrollo de tecnologias.

Creationist contratara un servicio de espacio en la nube, robusto, 7x24, con suficiente espacio
de almacenamiento en el cual estara alojada la informacion de los concursos y los entregables,
este servicio debe garantizar la fiabilidad y confidencialidad de la informacién, como también el
servicio el 100% del tiempo para que los jévenes puedan subir sus entregables en cualquier

momento.

8.2.9. Aprovisionamientos.

Para Creationist la compra de insumos para poner en funcionamiento el negocio, se divide en
dos etapas: los activos que se adquieren en el momento de constituir la empresa y adecuar la

oficina de trabajo y los que son de mantenimiento y adquisicion mensual.

Dentro del inventario de la primera etapa se contempla incluir:

e Adecuaciéon de la oficina como tal, bajo la cual se consideraran todos los parametros
ergondmicos para bienestar de los empleados: iluminacién, ruido, temperatura, espacio

disponible, altura.

e 6 computadores adaptados a la labor de cada empleado. Para el caso del disefiador y del

administrador de la pagina web, se tendran equipos con las especificaciones necesarias.



e Unaimpresora.

e Mobiliario; sillas, escritorios, etc.

e Adecuacién de cafeteria para los empleados.

Para la segunda etapa, que es la de mantenimiento se incluye:

e Servicio corporativo de:

Internet de 300 Megas de ultra velocidad

Cloud de almacenamiento.

Telefonia fija

Telefonia celular para ejecutivos

Dotacion mensual de material de papeleria.

Dotacion mensual para cafeteria.

8.3. Gestion de Calidad
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Para Creationist sera implementado el modelo de excelencia Malcolm Baldrige como herramienta

de evaluacion y mejora en gestion de calidad.

Este modelo fue escogido, debido a que es un referente en Estados Unidos para las empresas

gue buscan implementar un sistema de calidad total, y por tener un enfoque muy alto en el cliente



113

y en su satisfaccion, lo cual se adapta al ADN de Creationist y su operacidon que se centra en la

oferta de un servicio, mas no de un producto tangible.

El modelo de Malcolm Baldrige se rige bajo unos criterios fundamentales que deben
gestionarse al interior de las organizaciones y que son los que determinan un sistema de calidad

total (Martinez, 2002).

Estrategia y planes de accién
orientadoa al cliente y al mercado

2 | ]
Planificacidn Desarrollo
Estratégica y Gestién de los |
185 pl Recursos Humanos |
e | —_— A
- | - . i T ~ 1
i Resultados
Liderargo -
\ e
e _i EErp—
Enfoque al Cliente | Gestldn
y al Marcado | de Procesos
85 p) | (85 pi

4
Iinformacidn y andlisis (85 p)

Figura 46. Modelo de calidad total Malcolm Baldrige. Tomado de Martinez, 2002.

e Liderazgo: Hace referencia al nivel de direccion que existe en la empresa y como los altos
directivos se fijan objetivos a ellos mismos y a la organizacion para conducirla al éxito. Es
fundamental que haya establecimiento de metas concretas y realizables por parte de la direccion,
y que estas a su vez, busquen estimular la innovacion, aprendizaje y participacion activa de todos

los empleados.
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Para Creationist, el director general y financiero de la mano del gerente de mercadeo vy del
ejecutivo comercial establecera cada afio dichos objetivos que seran evaluados en progreso cada
tres meses, con el propdsito de realizar correctivos y seguir enfocados en la estrategia de la

empresa.

¢ Planificacion estratégica: Bajo este criterio se incluyen todos los planes de la compafiia en
los distintos plazos establecidos. La planificacién estratégica en Creationist sera realizada por la
direccién general y los responsables de cada area, para determinar los objetivos a corto, mediano

y largo plazo, asi como las acciones tacticas para la consecucion de cada uno de ellos.

e Enfoque hacia el cliente y el mercado: estd basado en el hecho que el cliente es quien evalua
y determina la calidad del servicio prestado en la empresa, es por ello por lo que en Creationist se
estableceran evaluaciones periddicas a los jovenes participantes, y para el caso de las empresas,
al cierre de los concursos se realizaran reuniones de feedback para poder recibir la
retroalimentacidn necesaria para el mejoramiento del servicio prestado. En ambos casos siempre
estardn habilitadas encuestas de satisfaccion andnimas que podran ser diligenciadas como

formatos online.

Para el caso del conocimiento del mercado, los directivos de la empresa seran evaluados
periédicamente en su conocimiento frente al marco legal, econdmico, ecoldgico, social y

tecnoldgico.

¢ Informaciény analisis: Este criterio evalUa la gestién de los datos dentro de la organizacion,

que para el caso de Creationist sera realizado por la direccion general y responsables de cada area



115

que deben administrar la informacion interna de la operacion de la empresa de manera clara,

concisa, transparente y oportuna.

e Gestidon de recursos humanos: En la empresa debe estar implicito el proceso de mejora
continua y aprendizaje de todas las areas, es por ello por lo que en Creationist se implementaran
sistemas de evaluacion para identificar problemas y ejecutar sistemas de mejora. Se realizaran
comités abiertos con todos los empleados para escuchar ideas, cuestionamientos y poner en
discusion cualquier tema relevante que pueda afectar al negocio, tales como regulaciones,
movidas de la competencia, cambios en el mercado, entre otros. De igual forma, se estableceran

sistemas de compensacién y capacitacion de los empleados sin importar su rango jerarquico.

e Gestion de procesos: Este criterio incluye lo relacionado a los procesos internos y de
entrega del servicio al cliente. Debido a que Creationist serd una empresa nueva, la revisiéon del
funcionamiento de estos procesos debe ser de muy alta frecuencia para determinar fallas y
oportunidades de mejora. Estos procesos fueron detallados en la seccién de operaciones en la

cadena de valor.

Adicionalmente, se estableceran unos tiempos de respuesta hacia los clientes que deben
respetarse bajo todas las circunstancias, y también tiempos de respuesta entre los equipos de

trabajo internos que seran establecidos por los responsables de cada area.

e Resultados del negocio: Este valor se relaciona con la fijacién de metas estratégicas y
operativas a corto, mediano y largo plazo, asi como su consecucion. En Creationist, la direccion

general serd la encargada de establecer estas metas y compromisos basado en la
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retroalimentacién recibida de los otros equipos de trabajo, asi como de cualquier otra

consideracion del entorno que pueda incidir en el negocio. Esta revision serd realizada cada afio.

8.4. Politica Salarial

e Gerente general y financiero: tiene un perfil profesional en Administracion de empresas o
afines, con especializacién o Maestria en Marketing o MBA, experiencia en cargos gerenciales y

personas a cargo, liderazgo, salario fijo de $2.000.000.

e Gerente de marketing: perfil profesional en Administracién, Marketing o afines, con
especializacion o maestria en Marketing, experiencia en posicionamiento de productos y marca,

plan estratégico de Marketing, liderazgo, salario fijo $2.000.000

e Asistente comercial: perfil técnico en administracién de empresas o afines, experiencia en
nomina, contabilidad, facturacién, seguimiento comercial, cotizaciones. Salario fijo minimo legal

vigente.

e Community manager: perfil profesional en marketing o afines, con experiencia en

marketing digital. Salario fijo $1.000.000

e Ejecutivo comercial: perfil profesional en administracion de empresas o afines, experiencia
en ventas de intangibles, cumplimiento de metas, trabajo por objetivos, manejo de CRM salario

fijo $2.000.000.

e Diseflador: perfil Técnico en disefio grafico, con conocimiento en disefio de campafias y

mantenimiento de sitios web. Salario fijo minimo legal vigente.
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8.5. Procedimiento Legal

Para determinar el procedimiento legal que debe tener la empresa se tuvo una reunion con una
abogada de la Superintendencia de Sociedades, a partir de esta asesoria se determind llevar a

cabo los siguientes procedimientos:

e Se generara un acuerdo de confidencialidad de la empresa y Creationist ya que para dar
una asesoria personalizada de acuerdo con la necesidad de la empresa Creationist recibira

informacién confidencial.

e Una vez acordado el tipo de servicio, se hard un contrato de intermediacion entre la
empresa y Creationist, en este contrato se dejard una cldusula para que la empresa se

comprometa a no usar las ideas de los jovenes que participaron en el concurso, pero no ganaron.

e Elganador de cada concurso debera firmar un documento de cesién de derechos de autor
para que la empresa pueda usar su idea. Este documento debe ser firmado y enviado digitalmente.

Una vez envie este documento se procederd a entregar el premio pactado con la empresa.
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Estrategia Financiera

9.

Proyecciones de Ventas

9.1.

Para esta proyeccidn se tuvo en cuenta una proyeccion del nimero de clientes (empresas) que se

estima para el primer afio sean 30 en diciembre, el segundo afio 41 y el Ultimo 59. También cabe

resaltar que las ventas reflejan una estacionalidad marcada con descenso en las ventas en los

meses de noviembre, diciembre y enero, cada vez con mayor intensidad debido al manejo de

~

presupuestos al interior de las compafiias.
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Figura 47. Proyeccion de ventas mensual. Nota: elaboracién propia
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De acuerdo a la proyeccion de ventas, se estima que las ventas del primer afio alcancen a superar

los 240 millones de pesos (se debe tener en cuenta dos primeros meses improductivos),

esperando un incremento substancial en el segundo afio, cuando se abrira presencia en Medellin

y Cali, alcanzando los 600 millones de pesos. Para el ultimo afio se espera abrir mercado en

Barranquilla y se estiman ventas de al menos 1.100 millones de pesos. El primer afio se asumirian

pérdidas por valor de un poco mas de 65 millones, para el segundo el margen neto se ubicaria en

16% y en el tercer aflo en 24,5%. Estos margenes reflejan la rentabilidad del proyecto debido a la

eficiencia en costos que se logra a partir de un modelo de negocio de plataforma digital.

Tabla 19.

Estado de Resultados

2020

2021

2022

Ventas netas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Margen bruto

Gastos de Administracién y ventas
EBITDA

Depreciacion y Amortizacion
Utilidad Operativa
Margen operacional

Gastos Financieros

$ 243.000.000,00
$95.773.974,01
$147.226.025,99
60,59%
$208.657.755,64
-$61.431.729,64
$3.871.500,00
-$65.303.229,64

-26,87%

$ 600.600.000,00
$165.472.150,96
$435.127.849,04
72,45%
$285.539.130,12
$149.588.718,92
$6.119.833,33
$143.468.885,59

23,89%

$1.101.099.999,68
$243.130.457,43
$857.969.542,25
77,92%

$447.092.129,41
$410.877.412,83
$8.919.833,33
$401.957.579,50

36,51%
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Utilidad antes de impuestos -$65.303.229,64 $143.468.885,59 $401.957.579,50
Impuestos y/o provisidn a impuestos S- $47.344.732,25 $132.646.001,23
UTILIDAD O PERDIDA NETA -$ 65.303.229,64 $96.124.153,35 $269.311.578,26
Margen Neto -26,87% 16,00% 24,46%

Fuente: elaboracién propia

9.3. Balance General
De acuerdo con la estructura del activo para el cierre de la proyeccion se estima que los
excedentes de efectivo ronden los 244 millones de pesos que se destinarian en los préoximos afios
a continuar con la siguiente etapa de expansion. El componente de Intangibles en el Activo No
Corriente hace referencia a valorizacion a costo de la plataforma digital que se va a ir desarrollando
y mejorando de forma continua debido a la gran relevancia de esta en el éxito de la compafiia.
Ahora bien, en revision con la estructura de financiacion la empresa busca estar libre de
pasivos durante sus primeros tres afios, en primer lugar por la dificultad que conlleva tomar
crédito con entidades financieras y en segundo lugar porque espera tener una politica de pago a
proveedores de contado. En el mediano plazo no se descarta la posibilidad de endeudarse de ser
necesario financiar externamente la etapa de expansion futura. Entonces esta es una empresa que
prevé ser 100% capital propio. Representado inicialmente por aportes de las socias de 105
millones de pesos y luego por la reinversion de utilidades.

Tabla 20.

Estructura de financiacion

ACTIVO 2020 2021 2022

Activo Corriente

Efectivo y equivalentes al efectivo -$5.036.774 $49.212.617 $244.581.336
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Total Activo Corriente -$5.036.774  $49.212.617 $244.581.336
Activo No Corriente

Inversiones en equipo de oficina (Cuenta 1524) $2.902.125 $2.582.625 $2.263.125
Inversiones en equipo de computacion y

comunicacion (cuenta 1528) $6.194.417 $4.677.417 $3.160.417
Intangibles $28.215.000 $52.165.000 $73.315.000
Total Activo No Corriente $36.908.500 S 58.788.667 $77.868.833
TOTAL ACTIVOS $31.871.726  $108.001.284 $322.450.169

PASIVO 2020 2021 2022

Nivel de endeudamiento

0%

0%

0%

Capital Social $105.000.000  $105.000.000 $105.000.000
Resultados Acumulados -$75.543.165 -$2.620.033 $205.300.575
Resultado del Ejercicio $2.414.891 $7.026.646 $15.186.992
(menos) Pago de dividendos S- -$1.405.329 -$3.037.398
TOTAL PATRIMONIO $31.871.726  $108.001.284 $322.450.169
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $31.871.726  $108.001.284 $322.450.169
Fuente: elaboracion propia
Tabla 21.
Flujo de caja
FLUJO DE CAJA LIBRE Mes 0 2020 2021 2022
-$1.650.000,00 - $401.957.579,50
Utilidad Operacional $65.303.229,64 $143.468.885,59
Depreciaciones y Amortizaciones S- $3.871.500,00 $6.119.833,33 $8.919.833,33
-$1.650.000,00 - $410.877.412,83
EBITDA $61.431.729,64 $149.588.718,92
Impuestos Operacionales S- $6.175.044,74 $47.892.194,02 $133.357.476,69
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-$1.650.000,00
FLUJO DE CAJA BRUTO

$85.670.000,00
A Capital de Trabajo

$17.680.000,00
A Capex

-5

FLUJO DE CAJA LIBRE 105.000.000,00
FLUJO DE CAJA LIBRE + Valor -S
continuidad 105.000.000,00

$67.606.774,38

$90.706.774,38

$23.100.000,00

-$ 0,00

-$ 0,00

$101.696.524,90

$54.249.391,57

$28.000.000,00

$19.447.133,33

$19.447.133,33

$277.519.936,14

$195.368.718,33

$28.000.000,00

$54.151.217,81

$442.580.841,70

Fuente: elaboracion propia

9.4. Indicadores Financieros

En relacién con el flujo de caja libre y los indicadores de decisién de inversion se valido la viabilidad

financiera del proyecto dejando una Tasa Interna de Retorno del 65,36% que supera

significativamente el Costo Promedio Ponderado de Capital del 19.43%. Por su parte el Valor

Presente Neto de la compafiia se situd en 168,4 millones de pesos, es decir, que el Valor de Venta

del Proyecto se estimaria en 273,4 millones de pesos.

Tabla 22.

Indicadores de decision de inversion

TIR (Tasa Interna de Retorno)
WACC

VPN (Valor presente neto)
VALOR VENTA PROYECTO

Nivel de endeudamiento inicial del negocio

65,36%
19,43%
$168.448.802
$273.448.802

0,00%

Fuente: elaboracion propia

9.5. Estructura de costos y gastos



Tabla 23.

Costos variables

Servicio Costo pauta
Plan emprendedor N/A
Plan plus $360.000
Plan empresa $720.000
Fuente: elaboracion propia
Tabla 24.
Noémina operativa
Cargo Salario
Disefiador y administrador pagina web S 828.116,00
Community Manager S 1.000.000,00
Total salarios + prestaciones S 2.894.497,83
Fuente: elaboracion propia
Tabla 25.
Otros costos operativos
Valor mensual
Arriendo oficina operativa S 400.000,00
Servicios Publicos de Oficina Operativo S 246.666,67
Total otros costos directos de fabricacién S 646.666,67

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 26.
Gastos de administracion
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Valores mensuales

Arriendos oficina administrativa S 800.000,00
Gastos de servicios publicos de las oficinas administrativas S 493.333,33
Otros imprevistos S 100.000,00
Contador S 450.000,00
Asesoria legal * S 1.000.000,00
Gastos de papeleria S 30.000,00
Gastos de aseo y cafeteria S 20.000,00
Total Gastos Administrativos S 2.893.333,33

*Gasto trimestral. Fuente: elaboracion propia

Tabla 27.

Gastos de ventas

Publicidad, propaganda y promocién * $ 4.070.833

Comisién de ventas

5,0% de las ventas

*Presupuesto de mercadeo mensual promedio del primer afio. Fuente: elaboracién propia

Tabla 28.
Nomina administrativa y comercial

Cargo Salario
Gerente General y financiero S 2.000.000,00
Ejecutivo comercial S 2.000.000,00
Asistente administrativo S 828.116,00
Gerente Marketing S 2.000.000,00

Total Nomina + Prestaciones

$ 10.078.146,30

Fuente: elaboracion propia
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10. Conclusiones

La co-creacion es una estrategia que le funciona bien a las empresas en la captacién de
nuevas ideas.

Después de realizar la investigacion descriptiva a los dos segmentos de interés, se
comprueba que la plataforma de co-creacidn entre empresas y jovenes Creationist tiene
mas del 80% de acogida del modelo de negocio en ambos segmentos.

El mayor interés de co-creacién tanto en jovenes como en empresas es en nuevo disefio de
productos y servicios.

El reto mas grande identificado para implementar la idea de negocio es la creacién de una
comunidad robusta de jovenes entre 18 y 25 afios, ya que esta comunidad debe estar
consolidada previo al inicio de oferta del producto a las empresas. Por esta razén la etapa
de pre lanzamiento de la empresa tiene acciones de marketing dirigidas a la creacion de esta
comunidad.

Como se pone en evidencia en el capitulo financiero, Creationist es un modelo de negocio
financieramente viable.

El presente modelo de negocio pretende un impacto social a través del fortalecimiento de
capacidades de creatividad e innovacion a los jévenes, lo cual, esta en concordancia con la

filosofia del Rosario GSB.
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