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Resumen ejecutivo

Plataforma Colaborativa de Ocupacion ‘Maniobra’

Nombre del
emprendimiento
Informacion
basica del
proyecto

Plataforma web dual intermediaria que le permitira a estudiantes
universitarios, conectar con labores especificas en horarios
determinados y de acuerdo habilidades y aptitudes previamente
seleccionadas.

Estudiantes de pregrado, de la ciudad de Manizales, que se
encuentren entre edades de los 18 a 26 afos y cuyos intereses estén
relacionados con conseguir estabilidad financiera en época de
estudio, ahorrar para poder viajar y poder apoyar a su familia en lo
relacionado con su sostenimiento en época universitaria.

La plataforma actuard como intermediaria entre el Universitario,
quien desarrollard la labor especifica y la empresa oferente, quien
requerira del talento humano que desarrolle y ejecute alguna
actividad especifica ya sea formal e informal, como plataforma
iremos mas alld, entenderemos perfiles, calificaremos talentos y
daremos la oportunidad a quienes lo deseen de formar parte de una
red de formacion y desarrollo de habilidades especificas (artes y
oficios).

Oportunidad de
mercado

Estamos ubicados en la ciudad de Manizales, catalogada como
ciudad universitaria de Colombia; la cual cuenta con 46.800
estudiantes de educacion superior, de los cuales 28.552 estan entre
la edad de 18 a los 26 afios, representando esto una oportunidad de
mercado, alrededor del 61%.

Costo a1 $175000.000 COP

- imi US 47107,47 (TRM: 3715)

emprendimiento

Financiamiento El proyecto se financiara con una parte de recursos propios y otra

parte con recursos previstos de una subvencion.




Abstract

Name of
the venture

Collaborative platform of occupation *"Maniobra’

This is an intermediary dual web platform that allows to the students from
universities to connect with specific tasks in determined times and
according with skills and aptitudes previously selected.

Pre-graduate students from the city of Manizales (Colombia) whose ages
ranges from 18 to 26 years old and whose interests are related with to get

Ef(?}fec ¢ financial stability, save up and support their families in the student season.
:lnformatlo The platform will act as intermediary between the student who will develop
the specific task and the Enterprise who will require of the human talent that
develop and execute some specific activity (wether formal or informal), as
platform we will go further, we will understand profiles, we qualify talents
and will give the opportunity to who whish to be part of a development and
formation network of specific skills (arts and others).
Market We are lgcate'd in the'city of Mapizales, which is clasiﬁed aa Colombian
opportunit “University city”, which have with 46800 student of higher ed'uact%on of
PP which their ages are in the range of 18 to 26 years old, representig this as a
y market opportunity (around 61%).
Total
2T $ 175,000,000 in Dollars would be: US 47 107.47 (TRM: 3715)
cost of the
venture
. . The Project will be financing with a own part and other with resources
Financing

provided from a grant.
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Marketing, Publicidad, Micromarketing, Marketing de empresa a empresa,
Marketing del consumidor, Sentimiento del consumidor, Adquisicion de clientes,
Retencion de clientes, Investigacion de mercado, Comercializacion, Experimentos de
marketing, Estrategia de marketing, Megamarketing, Promocion, Marketing relacional,
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1. Descripcion general del proyecto

1.1. Antecedentes

Manizales se destaca por ser una ciudad universitaria, donde la mitad de sus estudiantes
universitarios son de otras ciudades o municipios de Colombia, se resalta Manizales como
una ciudad que brinda una relacidn entre reputacién académica, ambiente universitario y
calidad de vida. (Manizales como Vamos, 2018)

También se trabaja en democratizar el acceso a la universidad, por lo que, de cada 10
estudiantes bachilleres, solo 3 estan logrando ingresar a la universidad o a un programa
técnico del Sena en esta ciudad, se ha venido trabajando sobre el proyecto de la universidad
en tu colegio, el cual busca promover el acceso a la formacion superior.

Tras comprobar el impacto de este programa, en Manizales han decidido adoptarlo con
ayuda de diferentes organizaciones como la Caja de Compensacion Familiar de Caldas
(Confa), la Central Hidroeléctrica del Departamento (CHEC), Corona, Luker y la ANDI.

El grupo de universidades que esta integrado por la Universidad Auténoma de
Manizales, Universidad de Manizales, Universidad Minuto de Dios, Universidad Catolica
de Manizales.

El 80% de los estudiantes universitarios no saben que van a hacer cuando terminen sus
estudios universitarios, el 38% de estos estudiantes responden que en la ciudad no tienen
oportunidades laborales, el 69.7 % viven en casas de familiares o de conocidos, un 75% de
ellos depende de sus padres para su sostenimiento y el 24% de los estudiantes trabaja en
Manizales, pero s6lo un 8% de ellos cubre sus gastos totales de manutencion con los

salarios percibidos. (Manizales Como Vamos 2019, 2019)
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La empleabilidad y los salarios de enganche para los universitarios son una de las
apuestas que se tienen en esta ciudad, dado que los estudiantes no tienen la oportunidad de
ser visibles en el mercado laboral por falta de convenios con empresas, bolsas de empleo y
entidades que promuevan la empleabilidad para este perfil.

Viendo como gran oportunidad de lo anteriormente expuesto por la gran necesidad de
los estudiantes de poder cubrir sus estudios, costos de manutencion y entregar apoyo
econdomico a sus familias y sobre la carencia de convenios con organizaciones para
promover diferentes opciones y alternativas, nace la idea de plantearnos un modelo de
negocio que supla la necesidad de entregar en sus tiempos libres ingresos econémicos,
experiencia laboral, desarrollo de habilidades y plan de carrera.

Esto se podra cumplir a través de una propuesta de valor diferenciadora, que busca con
el uso eficiente de la tecnologia, convertirse en una plataforma web dual intermediaria que
le permitira a estudiantes universitarios, conectar con labores especificas en horarios
determinados y de acuerdo a habilidades, aptitudes previamente seleccionadas, con
validacion y comprobacion de ejecucion, es decir, entregaremos al ofertante la seguridad de

encontrarse con el perfil idoneo para desempefiar la labor a ejecutar.

1.1.1. Mision y vision

Maniobra es una plataforma web que conecta a estudiantes universitarios con los

diferentes oferentes de la ciudad de Manizales quienes requieren la realizacion de una

actividad especifica. Los estudiantes en su tiempo libre buscan ganar un dinero extra, con
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empresas y/o personas oferentes que requieren por tiempos cortos personas para cubrir

diferentes actividades de acuerdo con sus necesidades especificas.

La plataforma actuard como intermediaria entre el universitario, quien desarrollara
la labor especifica y el oferente, quien requerira del talento humano que desarrolle y ejecute
alguna actividad especifica ya sea formal e informal, como plataforma iremos mas alla,
entenderemos perfiles, calificaremos talentos y daremos la oportunidad a quienes lo deseen
de formar parte de una red de formacion y desarrollo de habilidades especificas (artes y
oficios).

1.1.1.1. Mision
Somos una solucion de conexion basada en la generacion de ocupabilidad entre
personas de la comunidad de estudiantes, con necesidades de percibir ingresos econdmicos y
empresas o personas con la necesidad de cubrir una actividad especifica de manera rapida, idonea

y confiable.

1.1.1.2. Vision

En el 2025 Maniobra sera la plataforma colaborativa lider en la ciudad de Manizales
como fuente de conexion para la generacion de ocupabilidad entre la comunidad de
estudiantes universitarios de esta ciudad y la comunidad de empresas y/o personas a nivel
regional. Nuestra comunidad nos considerard como su aliado estratégico y nuestros

colaboradores como uno de los mejores sitios para trabajar.
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1.1.2. Metas y objetivos
1.1.2.1. Objetivo General
Oftrecer a la comunidad de Maniobra un lugar seguro, confiable e idoneo para los
estudiantes al momento de usar la plataforma y a los oferentes al momento de buscar

personas con optimo perfil ajustado a sus requerimientos de cubrimiento de la vacante.

1.1.2.2. Objetivos Especificos
- Ser lider como comunidad colaborativa de empleabilidad para la comunidad estudiantil
en la ciudad de Manizales.
- Crecer en nimero de usuarios registrados en el primer afio en un 40% sobre el total de

prospectos del mercado objetivo.

1.1.2.3. Valores
- Servicio
- Responsabilidad
- Agilidad
- Idoneidad

- Respeto

1.1.3. Mercado objetivo

Personas demandantes, estudiantes de la ciudad de Manizales entre 18-26 afios que

tengan disponibilidad de tiempo y necesidad de recibir ingresos extras y oferentes de la
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ciudad de Manizales que requieran cubrir actividades especificas por turnos segin sus

necesidades.

1.1.4. Descripcion de la industria o el sector

La industria de economia colaborativa no es nueva, no surgid con la aparicién de los
emprendimientos de Silicon Valley como Airbnb, Craiglist, Netflix o incluso Uber.

En las ultimas décadas se pensaba solamente en la propiedad individual, en crear
competencias sin medir el riesgo que esto pueda ocasionar en las crisis econdmicas, o el
otro extremo el hiperconsumo, no sélo a nivel personal sino en las empresas en donde la
compra de insumos y la produccion afectaba la competitividad, lo que impacta en el ciclo
de vida de la empresa y por lo tanto su liquidez. Ahora bien, con el pasar de los afios, con
los efectos de la globalizacion el pensamiento y las estrategias han evolucionado de la
individualidad al acceso compartido, abriendo la puerta al crecimiento colaborativo, que
piensa en mejorar el desempeio a través del uso de recursos. Para desarrollar el concepto
de economia colaborativa, es importante comprender que este inicia con el consumo,
Catiigueral en el libro Vivir mejor con menos, demuestra: “E/ consumo colaborativo no es
mas que la puerta de entrada de la economia colaborativa. Es la puerta que permite a
mucha gente experimentar y empezar a observar la economia en su conjunto con unos
nuevos ojos, poniendo en tela de juicio las practicas habituales de la economia tradicional
y buscando alternativas para mejorarlas”. (p. 129). (Caiigueral, Economia colaborativa,

2014)
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Respecto a la consideracion anterior, la economia colaborativa es la evolucion de
la economia; la crisis mundial, el envejecimiento de la poblacion y los nuevos desafios que
la sociedad a enfrentado con el paso del tiempo, seran un sinéonimo en donde las empresas y
los consumidores van a incrementar su economia de manera conjunta, intercambiando
beneficios mutuos. El Fondo Multilateral de Inversiones, afirma que la Economia
Colaborativa presenta multiples oportunidades para las economias en desarrollo, desde el
punto de vista de optimizacion de recursos, generacion de empleo, y generalizacion y
maduracion del uso de las tecnologias mas ligadas al contexto socioecondmico real que a
una globalizacion forzada (Fondo Multilateral de Inversiones, 2016).

Dadas las consideraciones anteriores, Colombia esta en proceso de consolidacion,
en la economia colaborativa. Para el Fondo Multilateral de Inversiones su posible impacto
en la creacion de redes de pequefias empresas, en la colaboracion y mejora de condiciones
econdémicas de pequefias comunidades, en el desarrollo de capacidades relacionadas con
internet y tecnologias moviles convierten a este tipo de iniciativas en una herramienta de
transformacion social (Fondo Multilateral de Inversiones, 2016).

En efecto, la principal herramienta de la economia colaborativa son las plataformas
electronicas o tecnologicas, soportadas en las TIC's, que permiten en muchos casos reducir
los gastos de operacion, y mostrar su grande gama de productos y servicios en las pequefias
y medianas empresas; la mayoria de alta calidad y con mayor accesibilidad al consumidor.
Dado esto las plataformas electrénicas en la economia colaborativa también atraen a
posibles empresas interesadas en intercambiar sus servicios con otras empresas, para asi
lograr tener productos a bajos costos de produccion o servicios mas eficientes y fortalecer

su musculo competidor frente a las grandes multinacionales. Por esto, las empresas no solo
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tienen la oportunidad de obtener conocimiento importante fuera de las mismas, sino que
necesitan mantener ventaja competitiva, a través de la colaboracion con distintas fuentes
del conocimiento, tales como centros tecnologicos, clientes, proveedores de insumos y de
tecnologias, intermediarios de innovacioén y competidores, entre otros. Aunque en
Colombia hay empresas que implementan el modelo sin tener claridad del concepto y en
parte lo hacen de manera intuitiva porque ven la tendencia, o simplemente como una forma
mas para competir, un ejemplo de ello son las plataformas tecnologicas de economia
colaborativa implementadas en el sector de transporte, aplicaciones como Easy Taxi han
lanzado al mercado Easy Share, aplicacion que permite compartir los viajes con usuarios
que vayan al mismo destino dividiendo la forma de pago. En el mismo sector la plataforma
Uber, ofrece un factor que modifica el modelo de las empresas tradicionales, mediante la
contribucion de aspectos como la variedad en la forma de pago, aumento en el grado de
satisfaccion en la prestacion del servicio en temas de seguridad, el acercamiento a los
usuarios mediante la aplicacion, entre otros.

No obstante en Latinoamérica la resistencia al cambio ha generado bastantes
inconvenientes debido a la regulacion, en el caso de Colombia se han escenificado protestas
pidiendo su regulacion, otras plataformas como por ejemplo Airbnb, ofrece sus servicios
para alojar a los viajeros en casas registradas en este servicio en cualquier parte del mundo,
tal como se observa las plataformas de modelos de economias colaborativas evolucionan a
pasos agigantados (Forbes México, 2015).

Uber, Airbnb y Bitcoin son claros ejemplos de modelos de negocio colaborativos

(Plataformeconomics, Plataformeconomics, 2014).
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Es importante resaltar que estos modelos se fundamentan en la confianza y el
beneficio mutuo de las partes, una vez superado esto se convierte en la mayor ventaja del
modelo.

Maniobra serd una plataforma situada en la industria de economia colaborativa,
dada la oportunidad que se da para ser el canal de union colaboracion de poder conectar la
comunidad de estudiantes universitarios, tecnologos o practicantes de la ciudad de
Manizales con los diferentes oferentes de esta ciudad que estén dispuestos a contratarlos en
diversas labores seglin la descripcion de la tarea especifica a realizar, con el fin de poder

cubrir los principales dolores de estos.

1.1.5. Fortalezas y competencias basicas

Seremos un medio para generar oferta y demanda de ocupabilidad con horarios
flexibles y una selecta variedad de opciones para ocuparse segun su perfil. Contard con
interfaz multilateral (interdependiente) de fécil acceso tanto para los oferentes como para
los estudiantes.

Las principales ventajas que tendra un empresario que quiera formar parte de la
comunidad Maniobra serdn: una vitrina digital de atraccion de talentos para sus proyectos
y/o empresas; y por el lado de los estudiantes se encontrardn con una plataforma amigable
que facilitara la experiencia de su busqueda de una actividad para ocuparse acorde a sus
objetivos, bien sean adquirir experiencia laboral aplicada a su campo de estudio o
desarrollar habilidades especifica, ambas opciones tendran como resultado la ganancia de

dinero.
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Nuestro valor agregado estara enfocado en motivar al estudiante a tener un
proposito de vida y un proposito de carrera a través de varias alternativas como lo son la
posibilidad de tomar cursos de formacion para los diferentes opciones de ocupabilidad; a
los mejores promedios de los estudiantes inscritos se les dardn premios (formacion
académica continuada gratuita) los ayudaremos/aconsejaremos a mirar sus mejores
opciones de ocupabilidad en la plataforma segin sean sus anhelos y aspiraciones a corto
mediano y largo plazo, esto se desarrollara con el aporte de aliados estratégicos como lo
seran las universidades, el SENA, quienes soportaran la certificacion a los cursos gratuitos
ofrecidos para ellos.

1.1.6. Licencias o permisos

Se tendra en cuenta el proceso indicado de licencias de registro y funcionamiento
para asi cumplir todos los requisitos especificos para una plataforma web, su operatividad
sera en medios confiables, seguros e idoneos para la comunidad tanto de los estudiantes y
oferentes.

Licencia Copyright y ley de derechos de autor, son todos los derechos de autor
reservados dado que solo los Administradores de Maniobra podran modificar y distribuir el
contenido de la plataforma web.

Su hosting y dominio autorizado vigilado por el ministerio de las TIC y a su vez
esta poseera un sistema de proteccion tecnoldgica que va desde los servidores hasta la
salida de la red, con un grado de seguridad casi del 100% en el portal web, dado que
también depende del punto de conexion del usuario directamente. De igual manera tendra

todas las normatividades de confidencialidad y proteccion de datos, adoptando una politica
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de confidencialidad y proteccion de datos con el objeto de proteger la privacidad de la
informacion personal y empresarial obtenida a través de la plataforma web.

Proteccion de la informacion personal, la informacion suministrada en la plataforma al
momento de registrarse estara resguardada tecnolégicamente haciendo que solo el mismo
usuario podréa por medio de su clave o login pueda acceder a esta informacion.

Todos los asuntos que estaran relacionados con la plataforma web se van a regir por
las leyes de la Republica de Colombia.

Las reclamaciones que surjan en relacion con el funcionamiento de esta plataforma
web se daran bajo decisiones del tribunal de arbitramiento que se regira por las normas
juridicas vigentes en Colombia directamente por el centro de conciliacion y arbitraje de la
camara de comercio respectivamente.

1.1.7. Forma juridica

Maniobra Serd una S.A.S, Este tipo de sociedades la pueden crear personas
naturales y juridicas, mediante un contrato privado, se debe inscribir y pedir registro
mercantil, en cuanto a la responsabilidad de los socios que harian parte de esta empresa sera
por el total de aportes, dado que estas sociedades es de capital, donde también se
estableceran cudles serdn las funciones y beneficios que se van otorgar a éstos de acuerdo al
tipo de acciones, quiere decir que estos no pueden ser enajenadas en el mercado bursatil,
pero si circular de manera libre.

Maniobra se regira por lo establecido en el decreto 2852 de 2013 (compilado en el
decreto 1072 de 2015) reglamentario tnico del Ministerio del trabajo articulo 18 el cual
establece la normatividad de las actividades basicas de gestion y colocacion de contactos

para empleos, los servicios de Maniobra se prestardn con sujecion a la normatividad y a lo
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dispuesto por el decreto 1072 de mayo de 2015, abril de 2015 y la ley 50 de 1990 y a las
demas normas que las contemple. Modifique, adicione o sustituyan. También se amparara

por la ley de Proteccion 1341 de 2009 del ministerio de telecomunicaciones.

2. Validacion de la oportunidad

En la actualidad se encuentra que la comunidad estudiantil en pregrado se enfrenta a
una situacion de querer estudiar y trabajar, asi percibir ingresos adicionales para su sustento
econdémico o para sus gustos o hobbies y no depender de sélo la parte econdmica que
percibe de sus padres.

Se permiti6 de manera inicial pensar en un tipo de segmento que era de interés, por
la gran importancia que ha adquirido para las marcas hoy dia y a su vez por la gran
necesidad que tiene el mercado de ofrecer productos y servicios completamente
diferenciados y personalizados de acuerdo con su intereses y afinidades. Dicho segmento
correspondia justamente a los universitarios que se encuentran transitando por edades que
oscilan entre los 18 y los 26 afios.

Dentro del ejercicio de descubrimiento de la audiencia, se personifico el segmento,
entendiendo con ello, ;qué piensa y siente?, ;qué ve?, ;qué dice y hace? y ;qué escucha?,

para luego poder llegar a sus frustraciones y anhelos.
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2.1.Aspectos basicos de la validacion de la oportunidad
De forma previa a la construccion del minimo producto viable y a la ejecucion de la

encuesta de perfilacion y validacion del producto en su fase final, se realizaron cincuenta
entrevistas a profundidad de tipo personal, como un ejercicio de entendimiento y
conversacion con el publico universitario, el objetivo era descubrir algunos patrones
repetitivos en los estudiantes universitarios que se encuentran transitando edades que van
desde los 18 a los 26 afos, también es de tener en cuenta que dentro de esta conversacion
inicial participaron tanto hombres como mujeres, de diferentes programas y cuyos estratos
socioeconomicos oscilaban entre el 3 al 6. Esta fase inicial de exploracion, se dio la
oportunidad de encontrar los siguientes aprendizajes como comunes, que sirvieron para
empezar a perfilar el segmento de cara a la formulacion de la propuesta de valor:

- Los universitarios entre los 18 y los 26 afios sienten un gran interés por disfrutar su
etapa académica, piensan con frecuencia en cémo serd su futuro, les causa ansiedad
pensar en qué pasara al terminar sus estudios de pregrado, desean lograr sus
objetivos y suefios, ven lejana la edad de los 30 afios y se proyectan hacia ese
momento de sus vidas.

- Consideran que es importante la relacion con su familia, reconocen el esfuerzo
econdémico que ellos realizan y quisieran poder apoyarlos, sus principales
preocupaciones estan en tener dinero, conseguir empleo. Le temen al fracaso, al
cambio climatico y a la muerte.

- La mayoria de ellos tienen aspiraciones relacionadas con lo académico, suefian con
terminar su carrera y poder continuar su formacion con estudios de especializacion,

maestria e incluso doctorado, contemplan de cerca la opcion de salir del pais.
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- Valoran sentirse tranquilos y cémodos en el entorno en el que se mueven, la
mayoria incluyen dentro de lo que les importa a sus parejas, son sofiadores,
visionarios y empoderados, quieren formar parte de proyectos sociales y culturales
que impacten directamente la vida de otras personas.

- Les importa lo que su nucleo familiar base piense de ellos, consideran que los
perciben desorientados, pero también reconocen que son inteligentes,
emprendedores, responsables y cumplidores. A su vez, creen que no es relevante lo

que su nucleo social piense sobre ellos.

Después de escuchar sus comentarios, entender sus dolores, frustraciones y
necesidades, se plantearon por parte del equipo de trabajo, tres posibles escenarios en los que
se considerd podian existir oportunidades de negocios viables, de acuerdo con lo que se
vislumbro6 en el segmento, esto como ejercicio de exploracion inicial previo a la formulacion
de la idea de negocio, estos tres posibles escenarios fueron:

1. Portal de empleo para estudiantes universitarios.

2. Taller de co-creacion de prendas de vestir a partir de ropa y accesorios usados.

3. Agencia de experiencias clandestinas y diferenciadas.

Posterior a ello, se someti6 a testeo y validacion de opinion de los estudiantes
universitarios que formaron parte de la conversacion inicial (en total 50 personas), estos tres
escenarios de negocio planteados, quedando como favorita con un 72% de preferencia, la
opcion relacionada con el portal de empleo para estudiantes universitarios, los estudiantes
argumentaron creer que es muy util poder obtener ingresos adicionales y empezar a sumar

experiencia, mediante ofertas de actividades, en las que puedan ocupar su tiempo libre, aportar
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sus conocimientos y habilidades en diferentes areas, recibir un ingreso econdmico por lo
realizado, ademads de contribuir con sus gastos propios en beneficio de la economia familiar.
De ahi nace Maniobra, planteada como una plataforma web que permitira a estudiantes
universitarios conectar con tareas y actividades especificas que otra persona esta necesitando
realizar y por lo cual estd dispuesta a pagar, que podran ser realizadas en horarios y bajo
condiciones especificas, es decir, ofrecemos la posibilidad de conectar a oferentes con

estudiantes capacitados que tienen una habilidad o una aptitud comprobada.

2.2. Principales hallazgos o insights

Los insights mas relevantes que se pudieron constatar en el segmento seleccionado
(estudiantes universitarios, con edades entre los 18 y 26 afios) y que se convirtieron en una
herramienta importante para la formulacion de la propuesta de valor y desarrollo del plan
estratégico de mercadeo que encontraran mas adelante en nuestro trabajo, fueron:

“Quiero hacer dinero mientras estoy estudiando”.

- “No me contrataran sin experiencia, quiero empezarla a acumular mientras estudio”.

- “El dinero que mis padres me dan, no es suficiente, para comprar todo lo que

necesito”.

- “Quiero aprender haciendo”.

- “Quiero ganar dinero por hacer lo que me gusta”.

- “Quiero empezar a tener mayor independencia y poder ayudar en mi casa con

algunos gastos”.

33



2.3. Perfil basico de los early adopters

Los early adopters o clientes ideales, seran estudiantes activos de pregrado y
programas técnicos y/o tecnologicos, que se encuentren ubicados en la ciudad de Manizales,
que estén cursando entre las edades de los 18 a los 22 afios, si bien, en el segmento a impactar
tienen cabida quienes estén transitando entre los 18 y los 26 afios, por las particularidades
vistas al momento de realizar los testeos, pudimos evidenciar que aquellos estudiantes que
apenas estan iniciando su vida universitaria, estan concentrados en adaptarse, aprender y
explorar el 4rea de conocimiento y atin pueden tener inseguridad al momento de ejecutar, pues
consideran que se estan preparando. También se concluyo que aquellos estudiantes que estan
por finalizar sus programas académicos, ya se encuentran en busqueda de un trabajo formal y
una contratacion estable, esto como particularidad que se pudo determinar en algunos casos, lo
que nos llevé a delimitar el segmento de los early adopters, sin descartar el otro nicho de
edades que también es considerado como altamente potencial.

Deberan ser jovenes cuyos intereses estén relacionados con conseguir estabilidad financiera
en época de estudio, a quienes les importe el ahorro y sean conscientes del gasto o
sostenimiento en época universitaria.

Los early adopters de ManiObra son apasionados, sofiadores, emprendedores, visionarios y
empoderados de su realidad. Preocupados por su futuro y temerosos del fracaso. Son ellos
nativos digitales, es decir, utilizan la tecnologia para resolver sus problemas, se encuentran
activos y/o matriculas entre el tercer y el séptimo semestre de su programa de pregrado. Son
compradores de valor, consumidores de ocio y entretenimiento, valoran la practicidad y el

intercambio de relaciones.
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A través del siguiente mapa de empatia, se puede visualizar de mejor manera el perfil de
quienes seran nuestros early adopters o clientes ideales:

Mapa de Empatia — ManiObra

SQUE PIENSA Y SIENTE?

Les importa su familia y como ellos lo perciban.
Les preocupa su futuro y lo vendra para ellos.

Les inquieta no poder cumplir sus suefios.
Les inquieta el cambio climatico.

¢QUE VE?

Prefieren entornos tranquilos y cémodos.
Se empoderan con el hecho de querer
ayudar a otros.Valoran la amistad pero no
toman en cuenta la percepcion de sus
amigos hacia ellos. Habitos: entrenar, orar,
comer lo que se les antoja, escuchar
masica, dibujar, dormir, leer, ver series y
peliculas., estudiar y hacer trabajos
de universidad,bailar, ir al parque,
jugar, videojuegos, tomar
unos tragos con amigos
y salir a caminar.

¢QUE OYE?

Son influidos por su familia.
Siempre quieren darle la mejor
impresion a su ndcleo familia basico.
Creen que sus familias los ven como:
inestables y desubicados.

Se comparan con sus
amigos cercanos.

A
¢QUE DICE Y HACE?

Aspiran avanzar en su carrera y especializar sus estudios.
Contemplan salir del pais.
Tienen un circulo social amplio.
Se describen como empredores y sofiadores.

ESFUERZOS RESULTADOS
Desean reconocimiento.
No quieren fracasar. Quieren ser admirados.
No suelen conservar amistades en el largo plazo. Anhelan vigjar.

Quieren hacerlo todo en el menor tiempo posible
Estan dispuestos al cambio constante.
Piensan en preservar el planeta como una misién.

Temen por ser sefialados.
Se frustran si algo no sale como lo querian.

MAPA DE EMPATIA

Figura 1: Mapa de Empatia Maniobra
Fuente: Figura 01. Elaboracion propia, 2020

Autor: Figura 01. Dave Gray, XPLANE, 2018

Modelo Canvas

Se realiz6 el modelo Canvas para asi tener mas entendimiento acerca de como se va a

realizar el funcionamiento de Maniobra. El modelo Canvas consta de 9 espacios donde se
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determina como se crea, se entrega y se captura la propuesta de valor de este emprendimiento.

La generacion de valor parte en las actividades claves. Los recursos claves y toda la red de

alianzas estratégicas con diferentes aliados. La entrega de valor se basa en la relacién que se

va a tener con los clientes, canales de distribucion y los segmentos de interés. La captura del

valor consta de la toda la estructura de lo referente a costos fijos y el flujo de ingresos. A

continuacion, se detalla y se muestra el modelo Canvas diligenciado.

ALIANZAS CLAVES
-Alianza con el sector
Universitario e institutos
tecnologicos.
-Entidades
gubernamentales de la
ciudad
-Empresas del sector
privado de Manizales.

-Ferias de empleabilidad.

-Haremos asociaciones
con marcas dedicadas a
la comercializacion de
productos para
Universitarios y
estudiantes.

-Aliados en formacion y
desarrollo que manejen
temas relacionados con
planeacion financiera y
estrategias como primer
empleo (AFP)
-Incubadoras de
emprendimiento de la
ciudad

-Entidades
descentralizadas

TAREAS CLAVES
- Desarrollo de activaciones
de marca en Universidades,
Consecucion ideres de
opinion y testimoniales de
marca.
- Desarrollo de nichos de
contenido especificos
finir aspectos legales -
Empleo Formal Vs Informal
- Desarrollo y consolidacion
del aplicativo web y
exp: >ia de usuario.

RECURSOS CLAVES

-Desarrollo de
plataforma.

-Software CRM y de
automatizaci
-Acciones publicitarias
BTL y ATL.

-Acciones de marketing
y posicionamiento.

PROPUESTA DE VALOR
Maniobra sera una
plataforma dual
intermediaria que le
permitird a estudiantes
universitarios y de
programas técnicos y

cos, conectar y

lizar dades y/o
obras especificas en horarios
determinados y de acuerdo
habilidades y aptitudes
previomente seleccionadas
La plataforma actuara como
intermediaria entre el
Universtario, quien
desarrollara la labor
especifica y el empleador,
quien requerira del talento
humano que desarrolle y

RELACION CON LOS CLIENTES
Queremos convertirnos en una
comunidad colaborativa, que acerque y
promueva la participacion entre sus usuarios,
buscamos relacionarnos con nuestra audiencia de una
manera asertiva y cercana, queremos encaminar un
proposito de carrera dentro del proceso de obtencion
de ingresos economicos en época universitaria

informal, como plataforma CANA!}ES
iremos mas alla, Plataforma web optimizada para dispositivos moviles yj
entenderemos perfiles, Desktop. Gestion publicitaria de Inbound Marketing
para conocimiento y perfilacion de usuario a gran
escala y entendimiento de sus necesidades
Presencia en Social Media: Facebook, Google,
Instagram y Whatsapp Business.

(artes y oficios).

SEGMENTO OBJETIVO

Estudiantes de pregrado
y programas técnicos y
tecnolégicos, de la
ciudad de Manizales,

que se encuentren

entre edades de los

18a 26 anosy

cuyos intereses esté

financiera en época de
estudio, ahorrar para
poder viajar y poder
apoyar a su familia en lo
onado con su

universitaria.
Apasionados, sofiador:
emprendedores y
empoderados.
Preocupados

por su futuro

y temerosos al fracaso.

ESTRUCTURA DE COSTOS
-Estrategia de precios, basados en costos de produccion y de
comercializacion
Costos directos de administracion y licenciamiento de plataforma,
gestion comercial y publicitaria
Costos indirectos de formacién y capacitacion
-Estado de resultados de implementacion de la empresa por los dos
primeros afios.

FUENTES DE INGRESO
-Comercializacion de Membresias a Empresario dores y Personas naturales con
necesidad de emplear personas con habilidades especificas.
mercializacion d nbresias premium a estudiantes in sados en generar ingresos
adicionales, a través de la realiz n de actividades espec S
3 lata a empresas del sector turismo, educacion, recreacion, tecnologio, salud y

-Paquetes de formacion, capaciacion y desarrollo para miembros de la comunidad.

BUSINESS MODEL CANVAS MANIOBRANTES
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A DE VALOR

RECURSOS CLAVES

-Leads Empresas
-Desarrollo de
plataforma.
-Software CRM y de
automatizacion.

iones publicitarias

-Acciones de marketing
y posicionamiento.

BUSINESS MODEL CANVAS MANIOFERENTES

Figura 2: Business model Canvas — Maniobrante y Manioferentes

Fuente: Figura 2. Elaboracion propia, 2020

3. Construccion y validacién del minimo producto viable (MVP)

Con ocasion de construir y validar el minimo producto viable (MVP), se aplicaron 515
encuestas a los estudiantes universitarios de la ciudad de Manizales, que forman parte del
segmento y publico objetivo a impactar. Dicho instrumento fue aplicado a estudiantes de
todos los programas formativos de la Universidad de Manizales, Universidad Auténoma de
Manizales, Universidad Catodlica de Manizales, Universidad Nacional de Colombia — Sede

Manizales, Instituto Técnico Unitécnica.
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El objetivo con la aplicacion del instrumento era validar y perfilar el segmento, asi como
también definir los adoptantes iniciales del producto, entender motivaciones, expectativas y
frustraciones, definir tendencias de usabilidad, esclarecer algunos temas relacionados con el

desarrollo de la plataforma y la experiencia de usuario.

3.1. Aspectos basicos de la validacion del mercado

El objetivo con la aplicacion del instrumento era validar y perfilar, asi como también
esclarecer algunos temas relacionados con el desarrollo de la plataforma y experiencia de
usuario al interior.

A continuacidn, se relacionan las preguntas, el material recogido, sus tabulaciones y

conclusiones.

1. Género

1. Género

515 respuestas

@ Hombre
® Mujer

Figura 3: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 3. Elaboracion propia, 2020

De los 515 estudiantes universitarios encuestados, lo que equivale al 100% de la

muestra, el 64,3% son mujeres y el 35,7% son hombres.
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2. Seleccione el rango de edad en el que se encuentra.

2. Seleccione el rango de edad en el que se encuentra

515 respuestas

@ De 15 a 20 afios

@ De 20 a 30 afios
De 30 a 40 afos

@ Mayor de 40 afios

Figura 4: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 4. Elaboracion propia, 2020

De los 515 estudiantes universitarios encuestados, lo que equivale al 100% de la
muestra, el 50,1% esta en edades que van de los 15 a los 20 afios, el 44,3% tiene entre 20 y
30 afios, el 3,7% se encuentra entre el rango de edades que va de los 30 a los 40 afios y el
1,9% de los encuestados es mayor de 40 afios.

Es de tener en cuenta que al momento de desarrollar la encuesta atin no teniamos
perfilados los early adopters, después del desarrollo de la misma pudimos darnos cuenta de
algunas particularidades del segmento y con ello determinar las causas de adaptacion del
producto de acuerdo a las perspectivas, motivaciones, frustraciones y necesidades del
segmento.

3. (Esusted de otra ciudad del pais diferente a Manizales?
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3. ¢Es usted de otra ciudad del pais diferente a Manizales?

515 respuestas

@S
® No

Figura 5: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 5. Elaboracion propia, 2020

De los 515 estudiantes universitarios encuestados, lo que equivale al 100% de la
muestra, el 52,2% es proveniente de otra ciudad del pais diferente a Manizales, el 47,8% es
oriundo de la ciudad de Manizales.

4. (A qué rama del conocimiento pertenece al programa universitario ¢ técnico que

usted esta cursando en este momento?

4. ;A qué rama del conocimiento pertenece el programa universitario 6 técnico que usted
esta cursando en este momento?

515 respuestas

@® Juridica

@ Econémica y Administrativa
@ Salud

® Sociales y Humanas

@ Ciencias Exactas

@ Disefio y Arte

Figura 6: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 6. Elaboracion propia, 2020
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De los 515 estudiantes universitarios encuestados, lo que equivale al 100% de la
muestra, el 32,4% pertenece a carreras que tienen relacion con las ciencias de la salud, el
22,7% pertenece a programas que tienen relacion con las ciencias exactas, el 16,5%
pertenece a carreras con una orientacion hacia las ciencias sociales, el 14% pertenece a
programas que tienen relacion con el disefio y el arte, el 13,8% forma parte de programas
relacionados con las ciencias econdmicas y administrativas y el 0,6% pertenece a
programas con orientacion en las ciencias juridicas.

Con la aplicacion del instrumento se tuvo la posibilidad de impactar la totalidad de
los programas universitarios existentes en la ciudad de Manizales, segun las diferentes
Instituciones Educativas y de acuerdo a las diferentes ramas de conocimiento base a las que
forman parte los carreras educativas.

5. (En cudl de las siguientes modalidades se encuentra usted estudiando su programa

universitario o técnico?

5. ;En cual de las siguientes modalidades se encuentra usted estudiando su programa
Universitario 6 Técnico?

515 respuestas

@ Virtual
@ Presencial
A distancia

Figura 7: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 7. Elaboracion propia, 2020
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De las 515 encuestas realizadas a los universitarios manizalefios, lo que equivale al
100% de la muestra, el 66,6% estudia en modalidad presencial, el 27,4% realiza su
programa en modalidad virtual y el 6% lo hace en modalidad a distancia.
6. ¢Usted estd cursando su programa universitario o técnico en una Institucion

Educativa?

6. ;Usted esta cursando su programa Universitario 6 Técnico en una Institucion Educativa?

515 respuestas

@ Publica
@ Privada

Figura 8: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 8. Elaboracion propia, 2020

De los 515 universitarios de Manizales encuestados, lo que equivale al 100% de la
muestra, el 76,9% estudia en universidad privada y el 23,1% realiza sus estudios en
universidad publica.

7. Indiquenos el semestre que se encuentra cursando, o, en su defecto, a cual

ingresaria en el corto plazo.

7. Indiquenos el semestre que se encuentra cursando, o, en su defecto, a cual ingresaria en el
corto plazo

515 respuestas

o1

9?2

3

) o
6,6% A o5
®6

o7

®s
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7.Indiquenos el semestre que se encuentra cursando, o, en su defecto, a cual ingresaria en el
corto plazo

515 respuestas

o9
@10

A 22

Figura 9: Grafico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 9. Elaboracion propia, 2020

En estas dos imagenes se evidencia el semestre en curso en el que se encuentran los
estudiantes encuestados, se colocan dos imagenes para dar la continuidad al ntimero de
semestres que hoy debe cursar en su mayoria, un estudiantes de programas de pregrado en
Colombia.

De los 515 encuestados, lo que equivale al 100% de la muestra, el 30,1% de los
estudiantes universitarios se encuentra cursando su primer semestre, el 7,4% pertenece al
segundo semestre, el 9,7% se encuentra cursando su tercer semestre académico, el 6,6%
cursa cuarto semestre, el 9,9% se encuentra en el quinto semestre, el 8,5% tiene en curso su
sexto semestre académico, el 10,7% se encuentra cursando séptimo semestre, el 5,6%
pertenece a octavo semestre, el 6,8% cursa noveno semestre académico y el 4,7% desarrolla
el décimo semestre académico.

8. Escriba qué cosas sabe hacer usted por las que considere alguna persona o empresa
estaria dispuesta a pagar. *Puede incluir en el listado competencias y/o habilidades

que no tengan que ver con su formacion académica.
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8. Escriba qué cosas sabe hacer usted por las que considere alguna persona o empresa estaria
dispuesta a pagar. *Puede incluir en el listado competencias y/o habilidades que no tengan que ver
con su formacion académica.

515 respuestas

Soy creativo

Aterrizado y realista

Leal

Me gusta innovar y crear cosas agradables a la vista

Disefo grafico
buena en atencién al cliente
Trabajo en equipo, proactividad, capacidad de innovacion, relacion interpersonal,adaptabilidad

No tengo mucho conocimiento, solo conceptos de disefio basico y la iniciacién del espacio arquitecténico,
también dibujo a mano alzada en carboncillo

Manejo de Word y Power Point, habilidades comunicativas y de ensefianza

Multifacética

Figura 10: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 10. Elaboracion propia, 2020

Esta correspondi6 a una pregunta abierta que respondieron los 515 estudiantes
encuestados, el objetivo del cuestionamiento era revisar y seleccionar las areas en las que
los jovenes tenian mayor rendimiento, conocimiento o presentaban alguna preferencia, para
posterior a ellos poder formular y/o ofertar las principales actividades y/o obras a
desarrollar, agilizando con ello la labor inicial de perfilacion y la consecucion de oferentes
dispuestos a realizar solicitudes por la plataforma.

Dentro de las actividades y/o obras preferidas para realizar por los estudiantes estan:
Disefio, atencion al cliente, gestion comercial, manejo de plataformas tecnologicas, artes
plasticas, cocina, habilidades musicales y de interpretacion, primeros auxilios, bilingiiismo,

gestion de protocolo, redaccion y relacionamiento efectivo con otros.
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9. (Qué proyectos tiene en mente realizar de forma inmediata?

9. ;Qué proyectos tiene en mente realizar de forma inmediata?

515 respuestas

@ Trabajar para generar ingresos
inmediatos

@ Desarrollar un emprendimiento
Irme del pais

@ Seguir formandome y terminar mis
estudios universitarios

@ Alnno sé

Figura 11: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 11. Elaboracion propia, 2020.

De las 515 respuestas obtenidas por los encuestados, lo que equivale al 100% de la
muestra, el 69,3% desea seguir formandose y terminar sus estudios universitarios, el 14,4%
tiene como proyectos en el corto plazo trabajar para generar ingresos de forma inmediata, el
6,8% desea desarrollar un proyecto de emprendimiento, el 5% aun no sabe qué tiene en
mente realizar de forma inmediata y el 4,5% desde salir del pais en el corto plazo.

Con esto se llega a concluir que los estudiantes desean continuar su formacion
académica en el corto plazo, sin embargo, es de reconocer, que también estan pensando en
poder trabajar para generar ingresos y en desarrollar alguna idea de emprendimiento propia.

10. {De quién depende su sustento economico?

10. ;De quién depende su sustento econoémico?

515 respuestas

@ Ingresos de sus padres
@ Ingresos personales

Ingresos de terceros: Familia, Gobierno
o Cercanos

Figura 12: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 12. Elaboracion propia, 2020
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De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes encuestados, lo que
equivale al 100% de la muestra, el 77,1% indica que dependen econémicamente de ingreso
de sus padres, el 12,2% aduce que su sostenimiento estd a cargo de ellos mismos y el
10,7% de los encuestados indica que quien responde por sus gastos es un tercero: familiar,
Gobierno o personas cercanas.

11. ;Con cuénto tiempo libre cuenta usted actualmente en la semana?

11. ;Con cuanto tiempo libre cuenta usted actualmente en la semana?

515 respuestas

® 3 horas
@ 5 horas
10 horas
@ Mas de 10 horas
@ Sabiendo que la carrera arquitectura...

@ No cuento con tiempo libre, actualme...
@ 1 hora.
@ No tengo organizado mi tiempo y hag...

1712V

Figura 13: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 13. Elaboracion propia, 2020

De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes encuestados, lo que
equivale al 100% de la muestra, 31,5% dispone de més de 5 horas libres a la semana, el
29,1% cuenta con 10 horas libres a la semana, el 22,7% dispone de més de 10 horas que no
tienen ninguna ocupacion, el 14,4% dispone de 3 horas libres a la semana y el 2.3%
restante no tiene organizado su tiempo libre y desconoce cudl seria su disponibilidad.

12. ;En su tiempo libre le gustaria generar ingresos econémicos?
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12. ;En su tiempo libre le gustaria generar ingresos econémicos?

515 respuestas

®si
® No

]

Figura 14: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 14. Elaboracion propia, 2020

De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes universitarios encuestados,
lo que equivale al 100% de la muestra, el 94,2% responde que, si le gustaria generar ingresos
econdémicos haciendo uso de su tiempo libre, y el 5,8% restante responde que no es de su
interés generar ingresos en este momento de su vida.

13. Si tuviera que trabajar en estos momentos. ;Cudl seria su motivacion principal?

13. Si tuviera que trabajar en estos momentos. ;Cual seria su motivacion principal?

515 respuestas

@ Adauirir experiencia

@ Ahorra para lograr un objetivo especifico
Ser una fuente ingresos para su soste...

@ Lograr conseguir la admiracion de otros

@ Aprender cosas nuevas

@ adquirir experiencia y tambien ayudar...

@ En estos momentos trabajo.

@ Adaquirir experiencia y conseguir ingre...

112V

Figura 15: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 15. Elaboracion propia, 2020

De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes universitarios
encuestados, lo que equivale al 100% de la muestra, el 44,1% considera que su motivacion
para trabajar es ser una fuente de ingresos para su sostenimiento, el 30,5% cree que su

motivacion principal para trabajar es ahorrar para lograr un objetivo especifico, el 23,1%

47



piensa que su motivacion principal para trabajar en estos momentos es adquirir experiencia
y el 2,3% tiene como motivacion principal para trabajar aprender cosas nuevas.

Es de tener en cuenta que en esta respuesta se pudo evidencias los efectos de la
época actual con ocasion de la pandemia de la COVID 19, ese 44,1% de los estudiantes que
respondieron necesitar ingresos para su sostenimiento, aduce que sus padres perdieron el
empleo o tuvieron que cerrar sus negocios y su economia familiar se ha visto afectada.

14. ;Qué le gustaria a usted encontrar en un empleador al momento de ser contratado?

14. ;Qué le gustaria a usted encontrar en un empleador al momento de ser contratado?

515 respuestas

@ Condiciones de trabajo 6ptimas y claras

@ Equilibrio entre las labores que realizo y
el ingreso econémico que recibo
Cumplimiento en las condiciones
pactadas de manera inicial

@ Agilidad en el proceso de contratacion

@ Todas las anteriores

@ Todas las anteriores.

@ todas las anteriores, son muy necesar...

@ Para poder responder esta pregunta e...

Figura 16: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 16. Elaboracion propia, 2020

De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes universitarios
encuestados, lo que equivale al 100% de la muestra, el 44,7% indica como razén de peso al
momento de ser contratado la percepcion de equilibrio entre las labores realizadas y el
ingreso econdmico percibido, el 36,5% considera como trascendental dentro de la
contratacion, tener claridad en las condiciones de trabajo, el 16,1% ve como importante al
momento de ser contratado que las condiciones pactadas de manera inicial se cumplan y el
2,7% restante de la muestra, percibe como importante la agilidad en los procesos de
contratacion.

Como condiciones de trabajo 6ptimas y claras, entendemos a todos aquellos factores

que pueden afectar de forma negativa o positiva a la salud y al bienestar de los
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colaboradores, es decir, aspectos tecnologicos, posicosociales y ambientales propios de la

actividad productiva que se esté llevando a cabo. (Salanova, Isabel, & Eva, 2005)

15. Si existiera hoy una herramienta que le permitiera en tiempo real como

universitario conectar con ofertas de empleo disponibles. ;La usaria?

15. Si existiera hoy una herramienta digital que le permitiera en tiempo real como
universitario conectar con ofertas de empleo disponibles. ;La usaria?

515 respuestas

®si
® No

Figura 17: Grdfico resultados encuesta de viabilidad y perfilacion de producto

Fuente: Figura 17. Elaboracion propia, 2020

De las 515 respuestas obtenidas por parte de los estudiantes universitarios
encuestados, lo que equivale al 100% de la muestra, el 95,7% responde que si y el 4,3%
responde que no usaria una herramienta que le permitiera como estudiantes universitarios

acceder a ofertas de empleo en tiempo real.
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4. Producto o Servicio

Maniobra como producto busca apoyar la integracion de los estudiantes universitarios de
la ciudad de Manizales al mercado laboral, esta consiste en un canal de conectividad entre
ofertantes de servicios, tareas y labores temporales y jovenes universitarios en capacidad de
suplir estas necesidades esto en busca de una estabilizacion de los ingresos de apoyo para los
jovenes ayudando asi a evitar la desercion universitaria.

4.1. Especificaciones técnicas del producto

Esta plataforma web con responsive design, adaptada a dispositivos de escritorios moviles,
a través de un disefio limpio y sencillo busca llevar y motivar a sus usuarios a través de una
interfaz sencilla e intuitiva, Maniobra lleva a sus usuarios Maniobrantes a través de una
motivacion a estar pendientes de las consultas y completar todas sus labores y a los
Manioferentes los acerca a encontrar, los usuarios a soluciones agiles y temporales para
necesidades especificas, actividades u labores, que sean necesarias realizar en un tiempo
determinado y bajo instrucciones especificas.

Cada uno de los actores cuentan con un perfil adaptado a su necesidad la interfaz de
usuario para ambos, se tienen cuatro estados de uso: registro - busqueda - match y
desempetio, a partir del registro completo y verificado estos navegaran por los tres posteriores
de acuerdo con su desempefio y buenas practicas como usuarios en un bucle calificado por

ellos mismos.
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Flujograma de uso Maniobra

Mani@bra

\
HOME

REGISTRO

MANIOFERENTE

MANIOBRANTE

DILIGENCIAR FORMULARIO

SOPORTE : SOPORTE
UNIVERSIDADES A DATACREDITO
MANIZALES EXPERIAN

OK PERFIL CREADO OK

SUSCRIPCION
PREMIUM

POTENCIAR USUARIO
M| PERFIL ACTIVO

PUBLICAR
MANIOBRAS

APLICAR A
MANIOBRAS

SERVICIOS HABILIDADES
VARIOS ESPECIFICAS / FREELANCE

VALIDACION DE
(0].¢ CUMPLIMIENTO DEL
PERFIL SOLICITADO

VALIDACION DEL

PERFIL IDONEO CUMPLIMIENTO T&C
DE MANIOBRA

MANIOBRA PUBLICADA
Y VISIBLE EN EL PORTAL

CONTACTO DIRECTO
ENTRE MANIOFERENTE
Y MANIOBRANTE.

Figura 18: Flujograma uso Maniobra

Fuente: Figura 18. Elaboracion propia, 2020
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Construccion de diseiio e interfaz de usabilidad de la plataforma web

Se realiz6 un ejercicio de bocetacion de la distribucion de espacios y elementos
graficos que van a hacer parte de la interfaz y experiencia de usuario como la navegabilidad y
la arquitectura de la informacion en ordenadores y responsive en dispositivos moviles.
Durante este ejercicio se busco equilibrar la visual del contenido y evaluar la pertenencia de

este.

Manopza— ligoal. DesDe o CovTano -

H’O ME DNl Man IObRA

Figura 19: Boceto home inicial de la plataforma Maniobra

Fuente: Figura 19. Elaboracion propia, 2020
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S

Figura 20: Validacion paginas internas version responsive Maniobra

Fuente: Figura 20. Elaboracion propia, 2020

Wvorik. — W Sual web 0&5De o Moy (

Wo @
e
\LISUAK%OO(M 1504k hacdn \}|S\JA}\\7ACL0rAl e
peetil 'uw% PR WnlIoBRATTES Publierac Ve OreaH S
NANIOPPANTES , Ml jopepe EC.

Figura 21: Arquitectura informacion perfil usuario Maniobra

Fuente: Figura 21. Elaboracion propia, 2020
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Propuesta visual de la plataforma web para ordenador y dispositivos moviles.
Teniendo como base el ejercié de bocetacion se define paleta de colores, fondos,

fotografias, fuentes tipograficas para realizar una propuesta visual del producto final.

Se define el nombre para el sitio web y su disponibilidad de dominios encontrando que es

factible usar: maniobra.com.co, maniobra.co, maniobra.net.

&« =5 C # Q nttps//www.maniobra.com L

CUMPLE TUS METAS SIENDO UN

MANIOBRANTE -

HOME PRINCIPAL MANIOBRA

Figura 22: Visual Home principal ordenador Maniobra

Fuente: Figura 22. Elaboracion propia, 2020
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4« = C # Q https//www.maniobra.com o =

-
¢QUEES MANIOBRA?
Es una herramienta de conectividad entre ofertantes de

, tareas y labores temporales y jovenes
en capacidad de suplir estas

Es una plataforma al servicio de la ciduad de Manizales
por ser esta una ciudad universitaria. ManiOferente ManiObrante
CONOCE MAS CONOCE MAs

Figura 23: Pagina interna informacion de interés plataforma Maniobra

Fuente: Figura 23. Elaboracion propia, 2020

4« = C #4 Q nttps://www.maniobra.com o =

QAcepto zerrﬁinqs y condiciones
= Comienzaaqui

Pronto seras un S
Maniobrante g

FORMULARIO DE REGISTRO MANIOBRANTE

Figura 24: Visual formulario de registro usuarios Maniobra

Fuente: Figura 24. Elaboracion propia, 2020
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Es una herramienta de conectividad entre
ofertantes de servicios, tareas y labores
temporales y jovenes ul itarios en
capacidad de suplir estas necesidades.
Agregar foto
Es una taforma al servicio de la ciduad
les por ser esta una ciudad

a
CLMPLE TUS MLTAS SIENDZ UN

MANIOBRANTE

RESPONSIVE WEB MANIOBRA

Figura 25: Visual de la plataforma en dispositivos moviles Maniobra

Fuente: Figura 25. Elaboracion propia, 2020

Estas secciones corresponden al formulario de registro de acuerdo con su perfil de
usuario y a la visual de acuerdo con su rol como Manioferente tendra visualizacion de su
calificacién como usuario, los Maniobrante apropiados y disponibles la calificacion de cada

uno y su nivel como Manioferente.
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< Finalizar
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RESPONSIVE WEB PERFIL MANIOBRANTE

Figura 26: Visualizacion perfil Maniobrante en la plataforma

Fuente: Figura 26. Elaboracion propia, 2020
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Figura 27: Visualizacion perfil Manioferente plataforma

Fuente: Figura 27. Elaboracion propia, 2020

4.2. Caracteristicas del producto

Maniobra como producto se configurard como una herramienta colaborativa de gestion de
contactos y perfiles idoneos que busca establecer conexion entre Manioferentes y
Maniobrantes, como caracteristica particular Maniobra utiliza la evaluacion entre los usuarios
para generar dinamismo y confiabilidad entre las partes involucradas, esto hace que la
herramienta se depure de manera constante generando fuentes de contacto eficaces y con un

proceso de validacion y perfilacion inmediata.
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4.3. Beneficios del producto

- Procesos de seleccion dinamicos y eficientes a través de la evaluacion en tiempo real.

- Seguimiento y valoracién de los usuarios de la herramienta.

- Interfaz llamativa a través de la motivacion por recompensa.

- Auditoria periodica de los usuarios que genera depuracion de participantes.

- Seguimiento en tiempo real de los usuarios referente a la ejecucion de la labor y
solicitud de la actividad.

- Oportunidad de conectarse con temas de formacion y desarrollo, actividades de
esparcimientos que permitan la ocupacion eficiente en su tiempo libre.

- Garantizaremos el mejor candidato para las empresas oferentes. Maniobra habilitard en
primera medida labores que tengan concordancia con el area de estudio del
universitario, es de tener en cuenta que todo estudiante registrado debera soportar al
interior de la plataforma todos aquellos certificados y soportes que den cuenta de todas

aquellas formaciones en curso o ya realizadas.

Es de tener en cuenta que, la plataforma entregard una puntuacion de acuerdo a nivel
académico en el que se encuentre el estudiante y su experiencia soportada realizando
alguna actividad, esto de manera inicial para empezar su blisqueda y/o conexiéon con
labores determinadas.

En la medida en que va pasando el tiempo al interior de la plataforma, cada
Manioferente debera calificar la labor realizada por cada Maniobrante como parte de su
gestion interna que le permitirad conseguir nuevos perfiles para cumplir con fines

especificos. Dichas calificaciones entregaran puntuaciones adicionales de acuerdo a ciertas
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habilidades especificas a evaluar, que empezaran a perfilar al estudiante de acuerdo a
capacidades, aptitudes y actitudes.

Al momento de la realizacion del registro se verificara la idoneidad de los
Maniobrantes en aspectos, legales, juridicos y listas restrictivas. Esto con el objetivo de
asegurar el cumplimiento de los requisitos de registro y activacion del usuario dentro de la
plataforma web.

Dichos puntos podran ser canjeados por el estudiante dentro de la plataforma por
formaciones de educacion continuada que dictaremos en temas determinados, de acuerdo a
la demanda y como parte de nuestra estrategia de responsabilidad social empresarial. Los
Maniobrantes podran cajear los puntos accediendo a formaciones certificadas que
desarrollaremos con alianzas gestadas entre las Universidades o también podran pagarlas a
un precio especial por formar parte de nuestra comunidad.

Todas las evaluaciones realizadas por nuestros Manioferentes, seran sujetas de
retroalimentacion para con el Maniobrante, entregando con ello la posibilidad de felicitacion,
amonestacion y/o correccion dentro de lo que llamaremos plan de proyeccion de carrera.

Entre mayor score tengan los Maniobrantes en areas y ejecuciones determinadas,
mayor probabilidad de escalar y encontrar coincidencia con labores determinadas, es de
tener en cuenta que el Maniobrante también tendra la posibilidad de puntuar al
Manioferente de acuerdo a caracteristicas definidas, lo cual también le permitira ser

relevante dentro de la plataforma.
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4.4.Servicio posventa

Maniobra como herramienta de conexion y perfilacion de contactos en donde asegura
procesos eficaces y eficientes, contara con soporte técnico 24/7 para garantizar su
funcionamiento y gestion oportuna.

Procesos de auditoria a los usuarios que depuran bases de datos y usuarios idoéneos
ajustandose a las expectativas y requerimiento del usuario, demostrandole lo importante que es
para Maniobra su comunidad.

Evaluacion y seguimiento constante de los usuarios de la plataforma, con el fin de recibir

feedback en tiempo real y hacer mejoras en pro de estar al tanto de sus requerimientos.

5. Plan de mercadeo
El plan de mercadeo es un punto clave dentro del desarrollo del proyecto dado que permite

definir los clientes, los puntos claves para tomar decisiones y asi mismo definir los medios y
canales por donde estaremos presentes con el fin de adoptarlos a la plataforma web y hacer
que estos clientes sientan que la promesa de valor se esté cumpliendo. A continuacion, se
pueden detallar las especificaciones para determinar el tamafio de mercado, segmentos,
audiencias, clientes (Maniobra, suscriptores estudiantes y oferentes de actividades y labores
por horas), la forma de llegar a ellos y la determinacidn de la estrategia digital para estos.

Nuestro modelo de negocio tiene bases en el concepto Two Sided Platforms o Two Sided
Markets, en vista de que la plataforma Maniobra se convierte en un lugar de encuentro para

dos tipos de segmentos que interactiian a través de una plataforma, lo cual facilita la
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interaccion directa entre estudiantes y oferentes, que dan y reciben valor a través del uso de
una herramienta digital.

Es de anotar que lo que genera més valor dentro de este intercambio es la simplicidad del
mismo y la gran analitica con la que es gestionado, logrando con ello un efecto red en el
momento en el que el usuario hace que el servicio sea més valioso para los demds usuarios.

Es de anotar que los mercados bilaterales como el nuestro, los ingresos y los costos se
mueven entre Maniobrantes y Manioferentes. El servicio genera costos al atender a ambos

grupos y al mismo tiempo recauda ganancias de cada uno. (GetSmarter, 2018)

5.1. Entorno econdomico del emprendimiento

Colombia es un pais que cuenta con una alta oferta y demanda para estudios de Educacion
Superior y una de las ciudades que mas se destaca dentro de este movimiento es Manizales
tanto que algunos estudios la sefialan como epicentro de la actividad universitaria entre las
ciudades secundarias.

A Manizales acuden estudiantes de varias regiones del pais, estudios sefialan que
Manizales cuenta con un promedio de 46.808 estudiantes matriculados en alguna de las tres
modalidades de educacion superior vigentes en el pais, de este total de estudiantes
matriculados el 6,2% adelantan estudios técnicos profesionales, el 17,6% realizan estudios
tecnoldgicos y el 65% adelantan estudios universitarios, lo que la convierte en la primera
ciudad con mas estudiantes matriculados en programas de educacion superior por habitante
con una media de 107 matriculados por cada 1.000 habitantes de la ciudad, es pues entonces
Manizales la Ciudad Universitaria de Colombia; ademas de esto cuenta con el porcentaje mas

alto de programas de pregrado con acreditacion de alta calidad en el pais con un 38,2% del
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total de las instituciones acreditadas. (Manizales Como Vamos 2019, 2019) Esto hace de
Manizales el destino perfecto para emprender estudios de Educacién Superior, la
presencialidad y la promesa de un ambiente seguro hacen que reciba estudiantes de Zonas
alejadas del pais estos en su mayoria provenientes de departamentos de sur del pais como
Narifio, Valle del Cauca, Tolima, Risaralda y Putumayo son 48,7 % de los estudiantes
universitarios de Manizales.

Por estas Razones y por lograr una baja en los indices de desercion, Maniobra inicia
operaciones en esta ciudad puesto que aproximadamente 1 de cada 4 estudiantes universitarios
de la ciudad debe trabajar para mantenerse en una ciudad donde el gasto promedio por
estudiante es de $856.827 al mes y dentro de quienes no expresan la necesidad de una
manutencion. Mas del 68,7% de los estos estan interesados en emprender desde sus afios

escolares. (Manizales Como Vamos 2019, 2019).

5.2. Tipo de clientes del producto
Maniobra busca impactar a clientes de tipo (B2C), se cuenta con dos tipos de
caracterizaciones de clientes, que vamos a definir con los nombres de Maniobrantes y
Manioferentes. A continuacion, se describira lo que significa cada uno de ellos para el
proyecto:
- Maniobrante: Serd un joven universitario que se encuentre entre las edades de 18 a
26 anos, de acuerdo con la perfilacion de nuestro segmento, y quien ha decidido
realizar el registro en nuestra plataforma para convertirse en un ejecutor de una
actividad y/o obra determinada. Este Maniobrante es una persona caracterizada por

ser nativo digital, emprendedor, con anhelos de generar ingresos adicionales que
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aporten a su sostenimiento e intereses en aprender haciendo y generar experiencia
mientras se aprovecha el tiempo libre que se tiene disponible.

Los Maniobrantes podran conectar en tiempo real con la plataforma, aceptando
ofertas especificas que llegan de acuerdo con alertas personalizadas con ocasion a
las aptitudes o habilidades previamente seleccionadas.

- Manioferente: Serd aquella persona u empresa que solicita, o requiere de la
realizacion de algun tipo de actividad en especifico, de acuerdo con las categorias,
actividades, labores y/o oficios que se van a ofertar y esta dispuesto a pagar por su
realizacion y/o ejecucion.

El Manioferente podra ser, una persona natural, un empresario y/o un empleador, que
desee contratar la realizacion de una actividad en especifico en un tiempo determinado, el
Maniobrante debera realizar un registro en la plataforma, perfilar sus necesidades y
determinar las especificaciones a profundidad de sus requerimientos.

La suma de personas juridicas y naturales eso es lo que conocemos como el total de
empresarios o empresas, en la ciudad hay 17.266 empresas sus actividades mas
representativas son comercio (41,65%) alojamiento y servicio de comida (11,87%)
manufactura (8,81%), 12.886 cuenta con establecimientos comerciales. (Camara de
Comercio de Manizales por Caldas, 2020)

Con el fin de conocer un poco mas del sector productivo de la ciudad de se
escogieron empresas locales, nacionales con fuerte presencia en la region y pymes para
conocer como manejan actualmente sus proceso de contratacion, cuantos empleos generan,
cuantos de estos son jovenes, sus politicas de empleabilidad, como atraen el talento humano

si por bolsas de empleo externas o tiene sus propias, para comprender esta sus necesidades
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se realizaron entrevista con las personas directamente implicadas en los proceso de
contraccion para detectar sus dolencias y insights en cuanto al servicio que ofrece a través
de una plataforma colaborativa.

Uno de los hallazgos mas reveladores es que del 35% al 80% de los empleados son
jovenes, y lo que mas valoran en un servicio contratacion es que sea rapido, seguro idéneo
si estarian dispuesto a usar un nueva plataforma que le de acceso a perfiles requeridos
dentro sus criterios de seleccion y acorte lo tiempo de cubrir una vacante.

A continuacidn, se presentan algunos de los arquetipos creados, que dan claridad del
mercado objetivo de los Manioferentes a los que se quieren llegar.
La informacién contenida en las figuras fue producto de unas encuestas realizadas al

sector productivo de la ciudad de Manizales (Ver anexo 1).

o _ae
Background Objetivos

¢ Casado. « Posicionar su empresa como una de
* Hombre. las mejores en servicios de corretaje
* Adulto. y free lance de opciones financieras.

RECURSIVO

* Tiene un hijo.

* Comenzd su emprendimiento.
en otra regién.

* Emprendedor.

* Sonador.

* Multi tarea.

© Versatil.

* Hace la gran mayoria de
cargos en su empresa.

£Qué lo motiva?

« Sacar adelante su compania.
« Heredarle a su hijo la empresa.
« Es autébnomo en el manejo
de su tiempo.
* Tener un negocio exitoso siendo
rentable y valorado por las personas.
* Su recurso humano sean

* Rentabilizar su negocio.
* Reinvertir y ver otras alternativas de

volver eficiente su negocio.

* Al momento de seleccionar sus

colaboradores busca experiencia
e idoneidad. No habla de personal
sino de embajadores de marca.

Retos

» Equilibrio entre sus tareas diarias.

Balancear y priorizar bien al momento
de realizar una labor.

» Masificar su empresa con calidad de

personas embajadores de su marca.

« Le toca hacer de todo un poco.

Nivelar su vida personal con su vida laboral.

* Por tiempo no puede a veces hacer las

tareas de reclutamiento de manera efectiva.
* Aumentar el backup de contactos y hojas
de vida par poder seleccionar
efectivamente embajadores de su marca.
* Eficacia y disminucién de tiempos al
momento de atraer talento.
= Que sepan en las regiones que llega quien

eficientes e idoneos.
« Atoda hora esta buscando
gente altamente calificada
para que sean parte de su empresa
y vendan con él.
* Ha aprendido bastante

PEQUENO

Empresario

al realizar varias tareas.

es y que hace para asi poder atraer
personas que trabajen con el.

ARQUETIPO ENTREVISTA A LEJARDE Y ORTIZ SERVICES S.A.S

Figura 28: Arquetipos Manioferentes Maniobra

Fuente: Figura 28. Elaboracion propia, 2020
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VALIENTE
Dependiente
GRANDE

Background

* Mujer.

* Joven.

 soltera.

* Con especializacion.

* carismdtica.

* Analista de seleccion.

* Empoderada.

* Experiencia de lo que hace.

* Sigue lineamientos.

* A veces es escuchada por si lider,
aporta buenas ideas.

= Pone su carrera primero.

cQué lo motiva?

* Siente un amor inmenso por lo que hace.

« Le gusta su cargo siente que es principal
su labor para que la compania pueda
realizar sus actividades habituales.

* Su aporte debe ser coherente a lo
que le piden.

¢ Tener una carrera exitosa.

* Procesos agiles y faciles que no le
quiten tanto tiempo

» Desarrollo de habilidades técticas al

momento de conseguir personas idoneas.

« Responder a tiempo los requerimientos
de seleccion propuestos.
* Generarle ideas a su lider para que

Objetivos

¢ Cumplir con el proceso de seleccion

por el departamento de gestion humana.

= Revisar las necesidades de atraccion
de personal de las diferentes areas
de la compania a la cudl trabaja.

¢ Seguir lineamientos.

» Cuidar los indicadores de eficiencia,
efectividad, calidad de
reclutamiento de personas.

Retos

* Conseguir un buen numero de hojas de vida

al momento de cubrir una vacante.
Hacer répidamente el proceso de
reclutamiento sin perder los valores
corporativos.

Equilibrar el proceso de seleccioén con lo

que en realidad se encuentra en su dia a dia.

* Consegulir personas idéneas.
Conseguir talentos.

Que las demds dreas no hablen de sus
demoras en el
como sus aliados

Tratar de ser un poco mas recursiva al
momento de hacer su rutina laboral, ver

opciones sin salirse de sus lineamientos por

que la pueden echar de su puesto.

roceso y mas bien los vean

Empresa

puedanser integrales con

el cumplimientosde sus indicadores. .

* Conseguir hojas de vida de calidad para que

le fluya su proceso de atraccién de personal.
Procesos largos y tediosos en su comparia

ARQUETIPO ENTREVISTA A SUPER DE ALIMENTOS

Figura 29: Arquetipos Manioferentes Maniobra

Fuente: Figura 29. Elaboracion propia, 2020
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AUTENTICA
ploradora
GRANDE
Empresa

Background

Casada.

Mujer.

Adulta temprana
Coordinadora Administrativa
Toma de decisiones
Fomento de programas de
de para jovenes estudiantes.
Conocimientos aplios de la
empresa y su procesos de
seleccion.

* Carismatica.

¢ Experiencia.

cQué lo motiva?

Le gusta lo que hace esta
compremetida con el cumplimiento
de los requerimientos.

Impulsar a los jovenes para hagan
carrera en la empresa y tambien
terminen sus estudios.

Cumplir el tiempo que es con

el proceso de reclutamiento
estipulado por la compafia.
Cumplir con el programa de
atraccion de jovenes talentos

asi genarando empleo desde

que se forman academicamente.

Objetivos

« Seguir aportandoa la generacion de
empleos en la region.

¢ Cumplir a cabalidad con los tiempos
pautados para los procesos de
seleccion y reclutamiento del taleno
humano que requieran las diferentes
areas de la comparnia.

* Proceso de seleccion muy enfocados
en nivel educativo y con aspiraciones
de terminar sus carreras o seguir
estudiando.

Retos

« Encontrar personal idoneo para las
para la vacantes que laborales que se
generan en el tiempo maximo establecido
por la compania culiminar exitosamente
el proceso.

» Poder cubrir todas las vacantes solicitadas
por las diferentes dreas de la compania.
Mejorar el Stock de hojas de vida para los
cargos requeridos.

© Contar con una herramienta que entregue
un personal casi listo para ocupar la labor
y asi agilizar los procesos de contratacion
y cumplir con la ocupacion de los cargos
que se requiere con urgencia.

ARQUETIPO ENTREVISTA A MERCALDAS

Figura 30: Arquetipos Manioferentes Maniobra

Fuente: Figura 30. Elaboracion propia, 2020
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Background Objetivos

° Mujer. * Cumplir con la reclutamiento del

* Joven. talento humano para la cubrir las

* Pratica. diferentes vacantes que se generen

* 5 affos en la compafia. en el proceso de expasion de la

* Experiecia en los hace. compariia en las diferentes regiones

* Reclutamiento masivo. del pais en cual cuentan con puntos

e Claridad en los procesos. de venta fisico.

¢ Le gusta lo que hace. * Mayor acercamiento con los empleados

* Apoya procesos de tes regiones y lograr
exp_usion en diferentes sentirse cercanos a los empleados ya
regiones. que recursos humanos esta centralizada

en la ciudad de bogota.

_____ éQué lo motiva? Retos

* Le gusta lo que hace y cuenta Que los empleados que se encuentran
fuera de la ciudad de bogotd lo sientas

o con la experiencia necesaria.
n e r I ca Conoce bien los procesos de la mas cercanos y escuchados.
Contar con aliados en las diferentes

compafiia.

7 « Cumplir con su trabajo de regiones para lo procesos de'selecci(‘)n
manera rapida y efectiva de por el conocimiento delaregionyasi
manera logre cumplir los lograr agilizar un procesos de reclutamiento
requerimientos de la compariia. y seleccion del personal que se requiera.

« Seguir creciendo laboralmente ¢ Contar con una herramienta que le
G RA N D E en la compafiia. seleccion de personal que apoye los
procesos y agilice.

Descentralizar cierto procesos para lograr
tener mas conocomiento de las

l , , resa diferentes regiones en la cuales tienen
presencia.

ARQUETIPO ENTREVISTA A JERONIMO MARTINS

Figura 31: Arquetipos Manioferentes Maniobra

Fuente: Figura 31. Elaboracion propia, 2020

5.3. Competencia.

No existe en la ciudad de Manizales una plataforma con el mismo modelo de negocio que
Maniobra; buscamos compaiias dentro de la misma categoria, que solucionen el problema
para las dos partes tanto para el estudiante como para el usuario oferente.

Existen una gran oferta de buscadores virtuales de empleo con trayectoria en el pais y que
también cuentan con presencia y acceso en Manizales como: El empleo, Computrabajo,
ColombiaLink.net.

Ninguno de estos tiene un enfoque de economia colaborativa en donde sirvan como

plataforma web que permita la conexion para que los estudiantes de Manizales se ocupen en
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su tiempo libre y a su vez ofrezcan contactos idoéneos con perfilamiento y georreferenciacion,
ademads que permita un esquema de remuneracion por obra y/o actividad desarrollada, por lo
tanto, no existe competencia directa para Maniobra en Manizales, pero si esta perfilada

competencia indirecta.

MAYOR

Cielempleo
% AT

Colombia“¥ .net / \ s
' o

NACIONALES \ y INTERNACIONALES
\/ L/

MENOR

COMPETENCIA INDIRECTA MANIOBRA

Figura 32: Competencia Indirecta Maniobra

Fuente: Figura 32. Elaboracion propia, 2020
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Tabla 1. Matriz de competencia, desventajas y ventajas

MATRIZ DE COMPETENCIA INDIRECTA

NOMBRE
COMPETENCIA UBICACION SERVICIO VENTAIJAS DESVENTAIJAS
Web, App Buscador de
Computrabajo empleo, para Trayectoria - Buscador
personas y Posicionamiento Sin perfilamiento
buscador de Vitrina de empleos - No tienen filtro
profesionales Presencia a nivel de idoneidad
que encajen en internacional. - Precio alto
sus necesidades - Empleos
ofertadas. jornadas
Digitalizacion de completas
reclutamiento.
Solo en sus blogs dan
opciones a los estudiantes
de algunas empresas que
estan en busca de cubrir
ciertas actividades.
PLACIS Plataforma Web | Alojamiento y Posicionamiento Comenzaron como
servicios para plataforma de
estudiantes en alojamiento para
Manizales estudiantes universitarios
y ya estan teniendo otros
aliados, pero estan
haciendo que pierdan su
foco.
Directorio de Pagos por clic y Quien pauta es el que va
servicios donde | sistema de puntos por | a poner la oferta de
se hace referidos. trabajo, no existe un filtro
Pauta de espacio optimo de perfilacion de
para publicitar A los afiliados les dan | personas para ocupar esa
vacantes de la opcion de participar | vacante.
empleo todos los miércoles a Funciona como directorio
Colombialink.net App unos puntos solo lo pueden ver
adicionales juegan con | afiliados y para esto
la loteria de deben pagar una
Manizales. afiliacion anual.
Sistema de redencion | Desactualizacion de
de puntos por dinero vacantes.
(cada 2500 puntos)
Plataforma Web Buscador de | Posicionamiento
Elempleo.com App empleo Trayectoria Precio Alto
Presencia
internacional

Tabla 1: Matriz de competencia, desventajas y ventajas.

Fuente: Tabla 1. Elaboracion propia, 2020
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5.4.Analisis competitivo

Posteriormente, se realiza un andlisis de la competencia en donde se eligen dos compaiiias,

para esto tuvimos en cuenta en la entrevista que realizamos a las empresas seleccionadas la

relevancia por orden de importancia en producto, precio, calidad y servicio y a su vez ellos

demostraron que no es importante el precio siempre y cuando los contactos que les entreguen

sean idoneos y perfilados siendo eficiente el proceso de seleccion de un candidato para cubrir

dicha actividad.

Tabla 2. Matriz de andlisis competitivo

Import
Factor clave Maniobra Fortaleza Debilid Computrabajo Colombialink.net | "%
ades para el
cliente
Comunidad
colaborativa
Paquete de Portal de empleo
contactos Suscripcion ara
Productos perfilados e X P . P Colombialink.net 4
id6ncos acceder a hojas de
vida
Formacion
desarrollo
estudiantes
Pago suscripcion por
fl;/elgriifm recio niveles y tipo de | Pago por pauta de
Precio di Ii X servicios a contratar. | publicidad. Precio 3
$Zr(§: deon © Precio Alto bajo.
Calidad Idonea X Buena Aceptable 5
Restringido
. Agil y depende del Lento y
Servicio Efectivo X paquete comprado desactualizado >
(lento).
Reputacio
n de la Elelf:;cio en el X Buena Aceptable 4
empresa
Ubicacion Portal Web X Portal web y App Portal Web 4

Tabla 2: Matriz de andlisis competitivo
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Fuente: Tabla 2. Elaboracion propia, 2020

Maniobra es una empresa que entrega soluciones integrales de ocupabilidad a los
estudiantes de Manizales y a las empresas y/o personas naturales facilitandoles contactos de
personas perfiladas, idoneos que mejor se encajen con sus necesidades, ofreciendo soluciones
innovadoras en conexion digital y accesibles para la optimizacion de sus procesos de
reclutamiento; lo cual permitird ser mas eficientes en términos presupuestales para la
ejecucion de labores y/o actividades especificas. Unas de sus debilidades es ser nuevos en el
mercado de Manizales y en el mercado colombiano.

5.5. Planeacion estratégica

A continuacion, se relacionara el analisis DOFA realizado de acuerdo con toda la

informacion recopilada de las diferentes herramientas socializadas anteriormente.

Tabla 3. Modelo de matriz DOFA - Maniobra

Ayuda alcanzar el objetivo No ayuda alcanzar objetivo

Fortalezas:

- El proyecto posee una propuesta de valor innovadora que
revela un insight manifiesto por la comunidad de
universitarios de la ciudad de Manizales.

- Existe una propuesta de valor clara de cara a las

Debilidades:
- Modelo de negocio requiere inversion

Int . . . . en posicionamiento y desarrollo de ecosistema.
estudiantes universitarios y oferentes, ambos obtienen . )

ern . . - El modelo de negocio requiere alta lealtad por parte de
beneficios, lo cual representa la consolidacion de una red . .

0 S .. . Maniobrante y Manioferentes.
de contactos, y la posibilidad de administrar un repositorio _ . .
. o . - Limitadas opciones de financiacion para
de datos de valor para el sector universitario en Colombia. .
. emprendedores en Colombia.

- Producto pensado en las necesidades el segmento, que
puede permitir una especializacion o ampliacion de oferta.
Oportunidades: Amenazas:
- El modelo de negocio propuesto puede llegar a replicarse - Existe incertidumbre en el marco de legalidad
en otras ciudades del pais e incluso del mundo. Colombia con respecto al trabajo por horas y bajo

Ext - Ninguna plataforma en Colombia cuenta con la totalidad plataformas.

ern de diferenciales con los que cuenta Maniobra, lo cuales - Relevancia que pueda tener la plataforma para el

0 propenden no sélo por la ocupacion de los Universitarios, consumidor.

sino que también les entrega herramientas para fortalecer - Altos niveles de inversion requerida para crecer y hacer
su proposito de carrera e ir llevando su potencia a otro que el modelo de negocio sea escalable, exitoso y
nivel. sostenible.
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- Es un proyecto escalable en el corto plazo, que puede irse
fortaleciendo y con completa posibilidad de volverse
modular y poder asi ampliar su propuesta de valor.

- Se pueden vincular a nuestro modelo de negocio diversos
perfiles, tanto de Maniobrantes como de Manioferentes, lo
que hace incluyente nuestra propuesta de valor.

- Falta de cultura de trabajo colaborativo en Colombia.

Tabla 3: Modelo de Matriz DOFA — Maniobra

Fuente: Tabla 3. Elaboracion propia, 2020

Si bien existe dentro de la formulacion de la matriz de riesgos incertidumbre con

relacion a la fase inicial de implementacion del modelo de negocio, en torno a los procesos de

registro y vinculacion a la plataforma, queremos generar alianzas que nos permitan en el corto

plazo entregar atencion a dos tipos de grupos como lo son Maniobrantes y Manioferentes,

logrando subsidiar la operacién de uno de los segmentos por parte de nuestros aliados

estratégicos.

Queremos apalancarnos de instituciones como Manizales Campus Universitario,

Fundacion Luker y Alcaldia de Manizales, con el objetivo de financiar, posicionar y dar a

conocer Maniobra desde el segmento de los universitarios, logrando con ello lo

correspondiente a la financiacion de la formacion y capacitacion de cara a los estudiantes y la

ejecucion del plan de mercadeo en la ciudad con el respectivo mix de medios.

5.5.1. Gestion de Marca

Maniobra

El nombre nace de ‘que hay pa’hacer’, ‘manos a la obra’. ‘recursividad para conseguir un

recurso’’, miles de maniobras.
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Finalmente, el nombre elegido termina en una sola frase genuina, que genere conexion con

la jerga manizalefia, ligado a que los nombres de las plataformas digitales deben ser

preferiblemente sonoras que conecten con sus clientes.

5.5.2. Construccion de logo y paleta de colores.

NOMBRE : MANIOBRA

(8)
@ Mani®bra

- \
Viani % bra = ©
)

7CM

N PALETA DE COLOR

HE BN
- R:0 RI159 C79 Ci46
G158 G188

M3 M7
B:150 B:38 Y46 Y:.97
10CM K1 K:0
ELY FUENTE TIPOGRAFICA
ICONO GRAFICO: Silka
Aa Bb Cc Dd Ee Ff Gg Hh i
Jj Kk LL Mm Nn NA Oo Pp Qq
La O se convierte en Lupa de busqueda, Rs Ss Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz
de la cual se genera red de personas

I \) ideoneas para desarrollar una tarea o labor.

CONSTRUCION DE LOGOTIPO MANIOBRA

Figura 33: Construccion logo Maniobra

Fuente: Figura 33. Elaboracion propia, 2020
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USO PERMITIDOS DE COLOR MANIOBRA

Figura 34.: Colorimetria permitida uso logo Maniobra

Fuente: Figura 34. Elaboracion propia, 2020

Manifiesto de marca.

;Qué hace Maniobra por el cliente?

Le ofrece la posibilidad de encontrar posibilidades de ocupacion para hacer en su

tiempo libre de acuerdo con sus objetivos y formacion académica.

¢ Como la marca hace sentir al cliente?

La marca hace sentir al cliente protagonista dentro del entorno laboral al tiempo que

cuida su tiempo de estudio universitario y entrega valor a sus conocimientos y habilidades.

¢ Por qué la marca es relevante para el cliente?
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Es una marca que acompafia al estudiante en el proceso de insercion laboral, entrega
herramientas para fortalecer sus habilidades y conocimientos, lo que hace sentir al estudiante

como un actor vivo del proceso de contratacion con el oferente.

Lo que somos

Un modelo de negocio creativo, que permite tener al alcance de la comunidad
universitaria opciones de ocupacion de su tiempo libre y a los oferentes la posibilidad de

contar con candidatos idoneos de alto perfil para suplir su requerimiento especifico.

Lo que amamos

Satisfacer a nuestros clientes por medio del intercambio de experiencias y la creacion

de una sinergia laboral en donde todas las partes ganan.

Lo que siempre seremos
Para los estudiantes seremos un lugar seguro para buscar trabajo por horas para ocupar el
tiempo libre entre clases; para las empresas, seremos una plataforma con los mejores

candidatos para ocupar sus plazas vacantes.

Lo que odiamos

La irresponsabilidad y la falta de oportunidades.

Lo que nunca seremos

Una vitrina virtual que no se preocupa por sus clientes, que no respalda las mejores

practicas y que no innova con miras a su publico objetivo.
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Y lo que queremos ser

Un medio para que estudiantes con ganas de generar un ingreso extra pueda encontrar
ofertas de ocupabilidad bien remuneradas y que los oferentes sientan confianza respecto a los

talentos que llegan a sus filas.

Personalidad de la marca

Maniobra es una persona joven, divertida, con estilo de vida saludable, con una inclinacion
hacia el cuidado del medio ambiente, amigable, confiable, con ganas de hacer més efectivo su
tiempo, que se preocupa por su familia, sus amigos y su futuro. Es un ser digital por naturaleza
que estd conectado e informado todo el tiempo y busca crear nuevo conocimiento a través de

la tecnologia.

5.6. Estrategia de mercado.

En la estrategia de mercado consideraremos algunos aspectos claves que seran el punto de
partida para dar a conocer nuestro proyecto y modelo de negocio, asi como también para
generar valor, construir comunidad y captar mercado.

5.6.1. Estrategia de precio

Para determinar un precio por contacto; es decir el poder entregar contactos idoneos activos
a un Manioferente, se tomd como referencia el CPC (costo por clic) de la categoria cubrir una
vacante el cual es $1755 (ver figura 34) , se determind que el precio inicial definido por
contacto es de $5000, para el segundo afio este precio se incrementara a $5500, podemos estar
por encima del costo promedio por clic para cubrir una vacante ya que le estamos entregando
al Manioferente una persona completamente idonea, perfilada que cumpla el total del

requerimiento para desarrollar la actividad en esa empresa.
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Keyword Overview: Cubrir una vacante

SEARCH SEO PAID COST PER
VOLUME DIFFICULTY DIFFICULTY CLICK (CPC)
10 15 4 $1.755,78
J= The average web page that ranks in the top 10 has 226 backlinks
' and a domain score of 72.

VOLUME B mobile desktop

Figura 35: Costo por Clic Cubrir una vacante

Fuente: Ubersuggest, 2020

Como se explica en el modelo de monetizacion (Plan financiero/ viabilidad del
negocio), los Maniobrantes son la base del negocio, el precio va a estar relacionado de igual
manera por el nimero de interacciones que se tengan en los Maniobrantes y asi se pueda
determinar el nimero de contactos promedios idéneos mes, que a su vez determina el
numero de cubrimiento de vacantes por mes de cada Manioferente y las ventas totales
enfocadas a entregar Maniobrantes perfilados.

Los Maniobrantes tendrén la posibilidad de acceder a un plan premium para mejorar su
perfil y contar con opciones de formacion y desarrollo, con enfoque de su proposito de
carrera y optimizacion de perfil esta opcion estara con un precio por afio de $30000 para
cada Maniobrante que lo desee.

Los Manioferentes pagaran por paquetes de contactos como se puede observar en la
tabla 4, donde se detalla los precios por afio, se les entregard paquetes de un minimo de 20
contactos.

Teniendo en cuenta el andlisis de competencia se puede evidenciar que Maniobra no

tiene competencia directa, el valor agregado es entregar contactos perfilados, idoneos,
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entregando efectividad para que el Manioferente seleccione con tranquilidad esa persona
para cubrir la actividad y a un costo bajo ($100.000 por paquete de 20 contactos) por lo que
se toma en cuenta un analisis de la competencia indirecta y se puede ver que los paquetes o
membresias que estos ofrecen van desde los $150.000, tan solo por poder pautar una
solicitud y les entregan candidatos que se postulan sin ningtn filtro de idoneidad o
perfilamiento, por lo que puede hacer més extenso y denso el proceso para el Manioferente
y poco efectivo, ademas los paquetes que entregan estas bolsas de empleo van limitadas por
numero de personas que se postulan y los datos que entregan de los postulantes son escasos

y desactualizados.

Tabla 4. Precios por contacto por afo para los Manioferentes

Afo 1 $5000
Aifio 2 $5500
Afio 3 $5500

Tabla 4: Precios por contacto por ario para los Manioferentes

Fuente: Tabla 4. Elaboracion propia, 2020

5.6.2. Estrategia de distribucion
Por ser una plataforma web interactiva, en cuanto a la distribucion del servicio no es
necesario contar con un espacio fisico dado que el contacto directo con los clientes va a ser
digital, estando con disponibilidad en linea. Habra un blog en la pagina web de Maniobra
en donde se dara a conocer todos los servicios y se compartirdn con las experiencias de
cada miembro de la comunidad Maniobra. Para nuestro segmento objetivo de clientes es

vital al ser digitales, solo necesitan contar con internet para tener acceso a la plataforma
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ingresando directamente a su direccion web y en donde puede tanto los Manioferentes
como Maniobrantes registrarse en cualquier momento, el registro en la plataforma lo
acompafia un tutorial de ingreso sencillo para guiar al momento de registro y ser miembro
de ella.

La plataforma web ser4, el tinico punto de conectividad con los dos clientes de
Maniobra, dado que no se cuenta con sucursales u otras aplicaciones alternativas, para esto
es indispensable que siempre este en perfecto estado el sitio web.

Todos los clientes para Maniobra son importantes por lo que se llevara una base de
datos con toda la informacion necesaria para poder estar en contactos con ellos y poder
resolver sus inquietudes de manera virtual o por contacto telefénico.

5.6.3. Canales de distribucion

Pagina Web optimizada para desktop y movil.

Social Media.

E-mail marketing.

- SMS.

El canal para Maniobra sera una plataforma web interactiva que conecta a estudiantes
universitarios con personas que requieren apoyo con una labor especifica en un periodo corto.
De esta manera, los estudiantes tienen una nueva alternativa altamente productiva, para
realizar en su tiempo libre logrando ingresos extras. Las empresas y personas naturales que
requieran suplir el desarrollo de una actividad especifica en un tiempo determinado se
apalancan en ellos, siendo una soluciéon mutua.

Para tener acceso a esta solucion, unicamente se necesita disponer de internet e ingresar a

su direccion web, su interfaz es simple y amigable para manipular.
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El portal estara disponible, recibiendo todas las ofertas de labores que requieren apoyo de
estudiantes y de igual manera, estara disponible para aquellos estudiantes que requieren
apoyar y ganar por ello.

Para registrarse como Manioferente, la primera vez debera diligenciar su perfil
completo y adicionalmente adjuntar documentos de identificacion. Su perfil se enlazard con
las respectivas redes sociales, con el fin de ofrecer seguridad a los estudiantes.

Como respaldo econdomico se tendra ademas del perfil, el cual sera verificado por medio de
correo electronico, una tarjeta de crédito o cuenta de ahorros, corriente, de la cual se
descontard al Manioferente en caso como método de pago seleccionado por el servicio de
conexion de contactos idoneos que apliquen y puedan ejecutar la oferta.

En el caso de los estudiantes, se registraran la primera vez igualmente con sus datos,
documentos y perfiles de redes sociales. Ademads, podra elegir las categorias de su interés para
ocuparse y también podra colocarse metas al mes de ingresos, las cuales activaran alertas y
notificaciones cuando haya ofertas de su interés de categoria y econdémica, para ayudarle a
cumplir los objetivos y retos.

Se tendra la opcidn para los estudiantes de mejorar su perfil y ser mas visible al momento
que Maniobra realice el filtro de perfiles idoneos con un paquete premium en donde se
entregara opciones de formacion y desarrollo con perfil de video para presentar su interés de
aplicacion.

5.6.4. Promocion
La estrategia de promocion estard enfocada en la divulgacion de nuestra propuesta de valor

para la generacion de confianza y crecimiento reputacional, se considera necesario que
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nuestros Maniobrantes y Manioferentes valoren, crean y confien en los beneficios de nuestra
plataforma y estén dispuestos a usarla.

Nuestra comunidad (Maniobrantes y Manioferentes), se enteraran de nuestra existencia a
través de canales digitales, promocion en redes sociales, gestion programatica en medios de
comunicacion de la region y marcas de referencia, pdgina web y adaptacion en moviles; es de
tener en cuenta que contaremos con aliados estratégicos del sector educativo y productivo,
quienes también pondran a disposicion sus plataformas digitales para la construccion y
realizacion de contenidos.

La plataforma Maniobra se convertird en una intermediaria de valor entre el estudiante
universitario, quien desarrollara la labor especifica y el oferente, quien requerira del talento
humano que desarrolle y ejecute la actividad especifica. Como plataforma iremos mas alla,
entenderemos perfiles, calificaremos talentos y daremos la oportunidad a quienes lo deseen de
ser parte de una red de formacion y construccion de plan de carrera, que pretende apoyar en el
desarrollo de habilidades especificas (artes y oficios).

Nuestra promocion para este segmento estara enfocada en la construccion de contenidos
relevantes, testimoniales, perfilacion de palabras claves, gestion SEO y desarrollo de piezas
graficas cercanas con la poblacion juvenil que logren hablarle al oido y llevarlo a tomar accion
en funcion del cumplimiento de sus suefios y anhelos.

Garantizaremos al empleador que logre conectar con el universitario idéneo y capacitado
que pueda cumplir con sus requerimientos y ademads logre realizar de manera eficiente la labor
para la cual fue contratado. Manejaremos una metodologia de puntos, rangos y calificaciones,
ofertaremos formacion virtual y presenciales en temas relacionados con las areas y ofertas de

ocupacion, lo que le permitira al universitario capacitarse y mejorar su rendimiento, asi como
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también al oferente, poder formarse en habilidades que le permitan hacer una eficiente gestion
de ese talento que sera entregado para cumplir con una funcion especifica.

Comprobaremos de manera recurrente que el aspirante cumpla con el requisito de ser un
estudiante, no entregaremos la posibilidad de conectarse a aquellas personas que no soporten
su certificado de estudio o que nos indiquen sean universitarios en nivel posgradual.
Estaremos premiando constantemente a aquellos estudiantes que nos comprueben de igual
forma la tenencia de un alto y destacado promedio académico, esta constituird nuestra
estrategia de promocidn interna que serd gestionada como parte de nuestro servicio y atencion

posventa y de lealtad.

5.6.5. Publicidad

A continuacion, se presenta la mezcla medios a utilizar en el siguiente diagrama, en

el que se evidencia el tipo de medio, el medio a utilizar y la frecuencia.
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TIPO DE MEDIO FRECUENCIA

Pagina Web / Adaptacién Mévil

MEDIOS
PROPIOS

Redes Sociales

Mensaijeria intantanea Diaria /Por flujo de camparia

Plataforma E-mail Marketing Diaria [Por flujo de campana

Free Press — Contenido Nativo 2 salidas al mes

MEDIOS
GANADOS

Activos digitales de
Aliados Estratégicos

Influenciadores

3 salidas al mes
2 salidas al mes

Inversi6bn mensual
Salida recurrente
Inversion mensual
Salida recurrente
Inversion mensual
Salida recurrente
Inversion mensual
Salida recurrente

Pauta en Facebook Ads
Instagram

Pauta en Google Adwords

MEDIOS
PAGOS

Gestion Programatica

Re-marketing — Social Media

Campana BTL en
puntos estratégicos

GESTION PROMOCIONAL

1 activacién semestral

Figura 36.: Grdfico Mezcla de medios publicitarios — Maniobra

Fuente: Figura 36. Elaboracion propia, 2020

Con relacion a lo anterior, se puede constatar que contamos con un mix de medios dptimo
para la penetracion eficiente de la plataforma en el publico objetivo, posterior a ello existird
una estrategia digital constituida con el objetivo de automatizar las operaciones del negocio y
optimizar cada uno de los canales de contacto, esto con el objetivo de hacer transformacion del
negocio, teniendo muy en mente la experiencia de usuario y el alto enfoque digital que este

tiene, por la tipologia y concepcion misma.
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A continuacidn, se incluyen algunos disefios asociados con la gestion publicitaria,

promocional y de branding de Maniobra.

@
Mabrq
©®©

@
Mobro
@

www.maniobra.com

. — ~3N )

www.maniobra.com
00006

PAPELERIA CORPORATIVA MANIOBRA

Figura 37: Papeleria corporativa — Maniobra

Fuente: Figura 37. Elaboracion propia, 2020

=y ki
MERCHANDISING MANIOBRA

Figura 38: Merchandising— Maniobra

Figura 38. Elaboracion propia, 2020
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CUMPLE

TUS METAS
SIENDO UN
MANIOBRANTE

(MNEELY

Www.maniobra.com

PUBLICIDAD VISUAL EXTERIOR MANIOBRA

Figura 39: Publicidad visual exterior— Maniobra

Fuente: Figura 39. Elaboracion propia, 2020

5.6.6. Estrategia Digital

La estrategia digital se basa en los tres momentos principales por los que pasa el publico
objetivo desde el momento en que surge la oportunidad de conexion, establecido como
preservicio, en donde permitiremos al usuario nos considere y prefiera, posterior a ello
llamaremos la siguiente fase como de servicio, en la que evaluaremos lo relacionado con el
uso de la plataforma y la experiencia dentro de ella y la ultima fase la llamaremos como post-
servicio, en donde buscamos evaluar la lealtad, perfilada como el proceso de satisfaccion y/o
insatisfaccion del usuario (Maniobrante y/o Manioferente) al momento de haber realizado el

recorrido de forma completa.

Nuestra estrategia digital tendra un enfoque desde el inbound marketing, conocido como

aquel proceso de gestion de usuarios en plataformas digitales en el que el prospecto que
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pertenece al publico objetivo transita por el camino de iniciar siendo un desconocido para la
plataforma, hasta convertirse en un visitante, luego en un lead o prospecto real, posterior a ello
en un cliente con la mira a llegar a ser un promotor de la marca.

Esto sera logrado a través de la gestion eficiente de contenidos de varias tipologias y su
respectiva circulacion en plataformas digitales, con el fin de generar atraccion, conversion,
cierre y fidelizacion, para ello serd muy importante utilizar los llamados a la accion eficientes
y efectivos que lleven a landing page construidas con alto contenido de valor y de esta forma
se permita la recoleccion de datos, para la posterior ejecucion de campaifias automatizadas.
(Hubspot, 2020)

En el siguiente grafico se muestra un viaje del usuario, como visualizacion del proceso que
atraviesa una persona para lograr un objetivo, esto se hace para entender la verdadera
necesidad que hay que cumplir desde la estrategia digital, para dar respuesta de forma efectiva

a cada una de las etapas:
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i CONOCIMIENTO
M0n|br0 ENGAGEMENT

Campana de content
marketing

SQUE ENCUENTRA [pieed

CONSIDERACION

Respuesta de personas en
activos digitales y/o mix de
medios usados.

Gestion de contactos
recolectados.
S

Y QUE HaREvos bkl
TROS?

activos digitales de aliados
estratégicos.

de campanas de
tréfico SEO / SEM.
Activacién de camparias de
automatizacién para
garantizar experiencia en
plataforma y exploracién de
la misma.

Bono de activacién.

DECISION

de A

POST VENTA

del chatcon el

automdtica de bienvenida
para Maniobrante.

Puesta en contacto con el
ManiOferente: Presentacion
formal del Match.

Activacién de los canales de
comnicacién y supervisién de
los mismo.

Gestion de Testimoniales.
Verificacion de experiencia en
tiempo real bisentido
(Manioferente y
ManiObrante)

centro de experiencia y
servicio.

Andlisis del comportamiento
integral y verificacion de
gestion realizada entre
ManiObrante y ManiOferente.
Impulso de generacion de
feedback y reviews.
Pregunta de fidelizacién,
puntos acumulados, gestion
de calificacién, entrega de
premios.

Ofrecimientos adicionales

Content Marketing
Camparna en redes sociales:
Instagram y Facebook
Activacién de marca
BTLestratégicos.

MENSAJES Y
PLATAFORMAS

RRSS (Instagram - Facebook
- Whatsapp.

SMS

E-Mail Maketing

Plataforma Desktop + Mévi

Whatsapp

SMS

E-Mail Maketing
Plataforma Desktop + Mévil

RRSS (Instagram - Facebook
- Whatsapp.

SMs

E-Mail Maketing

Plataforma Desktop +
Mbvilentrega de premios.
Ofrecimientos adicionales

# Reach

# Shares

# Reprod de video
#Followers en cuentas de
social media

# Reacciones

# Me gusta

% Reach to Interactions

% Duracion de videos

30%

comMo
MEDIREMOS
EL EXITO

DISTRIBUCION DE
RECURSOS EN CADA
MOMENTO DEL
JOURNEY DEL USUARIO

#Visitas al sitio

# Leads

% Apertura de comunicados
% Tasa de robote
Engagement

CTR

# Reacciones

# Me gusta

30%

#Visitas al sitio y métricas
propias de la plataforma
# Click to call

Attached purchase - App
# Request for information
Tasa de conversion

Costo por adquisicién

% Apertura de
comunicados

% Tasa de robote

25%

NPS

Customer Lifetime Value
Chum rate

1Q (indice de quejas)
Customer Effort Score
Puntos redimidos

ManiObrantes activos
ManiOferentes activos

15%

JOURNEY MAP [ RECORRIDO USUARIO

Figura 40: Viaje digital del usuario Inbound Marketing

Fuente: Figura 40. Elaboracion propia, 2020
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5.6.7. Presupuesto promocional

A continuacion, se detalla el presupuesto promocional que se dara el primer afio en Maniobra.

Tabla 5. Presupuesto promocional - Maniobra

PRESUPUESTO PROMOCIONAL MANIOBRA

Medios Inversion Ao 1
Facebook Ads $ 5.600.000
Google Adwords $ 6.500.000
SMS $ 2.500.000
E-mail Marketing $ 3.000.000
Gestion Programatica $ 4.600.000
Free Press- Branded Content | $ -

Canjes e intecarmbios de
servicios: Marketing
Convencional: - Presencia 2
Vayas uiversitarias. - Radioy| $ 8.500.000
prensa (Intercambio bases de
datos). influenciadores.-

Estrategia BTL.
CRM $ 2.000.000
Produccion Audiovisual $ 2.400.000
TOTAL $ 35.100.000

Tabla 5: Presupuesto promocional- Maniobra

Fuente: Tabla 5. Elaboracion propia, 2020

5.6.8. Pronostico de ventas
Como se menciona en la parte del modelo de monetizacion de Maniobra los
Maniobrantes son la base de este, dado que entre més Maniobrantes tengamos activos, mas
contactos vamos a poder entregarles a los Manioferentes por sus solicitudes para
cubrimiento de actividades y a su vez determinan una mejor dinamica en las ventas totales

por afo.
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Las proyecciones de ventas se basan en el nimero de contactos que vamos a venderle a los

Manioferentes partiendo de un minimo de paquete de 20 contactos por solicitud.

Para el pronostico de ventas se realizaron 3 escenarios, los 3 requieren una inversion inicial

de $175.000.000 para el desarrollo, disefio, experiencia de usuario y plataforma y costos de

adquisicion de los Maniobrantes y Manioferentes registrados durante el primer afio.

Tabla 6. Conversion registros por afo

Datos por afio
Registros en el primer mes 70 Registros en el primer mes 350
Afio 1 Afo2 Afio3 Afio 4 Afio 5 Afio 1 Afio2 Afio3 Afo4 Afio 5
Registrosinicales de 1720 1978 22747 2502,17 | 2627,279 Porcentajedecrecimiento| .0, 7140 8211 9442,65 10386,915
manioferentes registros
Tasade conversion Tasade conversion
(registros a usuarios 1204 1384,6 1592,29 1751,519 1839,095 (registros a usuarios 3360 4284 4926 5665 6232
Activos) Activos)
Tasadeconversion 722,4 830,76 955,374 1236 1298 Decrecimiento en el costo 0% 10% 10% 10% 10%
(Usuarios Activos- Clientes) deadquisicion

Decrecimiento en el costo
deadquisicion

5%

5%

5%

5%

5%

Tasadedesercién- Churn
rate

10%

10%

10%

10%

Tiempo de suscripcién
freemiun por mes

1mes

1mes

Tasadedesercién- Churn
rate

0%

5%

5%

5%

5%

Namero deinteracciones
por usuario activo
mensual

Namero de contrataciones
por usuario en el afio

24

48

48

48

48

Tabla 7. Ventas paquetes contactos

Tabla 6: Conversion registros por aiio

Fuente: Tabla 6. Elaboracion propia, 2020

A continuacion, teniendo en cuenta el cuadro de proyeccion de ventas en el primer aio para

los paquetes de contactos vendidos tenemos los siguientes resultados:

En la tabla N°6 conversion de registros por afio en la parte de Manioferentes se puede

observar el valor de 722,4 a lo que hace referencia a el nimero total de Manioferantes activos

como clientes, se proyecta en el escenario moderado estos acudan a dos servicios por afio,

quiere decir que compran en el afio 2 paquetes (40 contactos en el afio). Asi mismo se pueden

ver los demads escenarios proyectados respectivamente.
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Ventas Paquetes Contactos

Proyecciones Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Escenario pesimista $79.464.000 $91.383.600 | $105.091.140 | $135.960.000 | $142.780.000
Escenario moderado $158.928.000 $182.767.200 | $315.273.420 | $407.880.000 | $428.340.000
Escenario optimista $317.856.000 $365.534.400 | $525.455.700 | $815.760.000 | $856.680.000

Tabla 7: Venta paquete contactos

Fuente: Tabla 7. Elaboracion propia, 2020

Proyeccion ingresos por ventas Manioferentes

JJJ]]

Afo 4

$900.000.000
$800.000.000
$700.000.000
$600.000.000
$500.000.000
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Figura 41: Proyeccion ingreso por ventas Manioferentes

Fuente: Figura 41. Elaboracion propia, 2020
Tabla 8. Pronostico de ventas Maniobrantes

A continuacidn se puede observar en el siguiente cuadro la proyeccion por escenarios
de venta de paquetes premium para estudiantes, teniendo en cuenta los valores de $30.000,
por mejorar el plan se estiman rangos porcentuales desde un 10% a un 60% sobre un total

de Maniobrantes activos en la plataforma que adquieren esta mejora en su plan. Por
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ejemplo, en el escenario moderado y remitiéndonos a la tabla nimero 6 en la parte de

Maniobrantes se detalla que en el primer afio se espera tener 3.360 Maniobrantes activos y

vinculados en la plataforma, sobre esta base se espera en el primer afio que el 30% de estos

(1.008) adquieran el servicio premium de la plataforma, logrando un ingreso de

$307240.000 respectivamente.

Ventas cursos de formacién y desarrollo activacién Plan Premium

m Escenario pesimista m Escenario moderado

Figura 42: Proyeccion ingreso por ventas Maniobrantes

Fuente: Figura 42. Elaboracion propia, 2020
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m Escenario optimista

Proyecciones Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
10% de los
estudiantes Escenario pesimista | $10.080.000 | $12.852.000 | $14.778.000 | $16.995.000 | $18.696.447
activan paquete
premium
30% Escenario moderado | $30.240.000 | $38.556.000 | $44.334.000 | $50.985.000 | $56.089.341
60% Escenario optimista $60.480.000 | $77.112.000 | $88.668.000 | $101.970.000 | $112.178.682
Tabla 8: Pronostico de ventas Maniobrantes
Fuente: Tabla 8. Elaboracion propia, 2020
Proyeccion Ingresos por ventas Maniobrantes
$120.000.000
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6. Plan de operaciones

6.1. Produccion

Maniobra si bien la estrategia para dar funcionamiento al emprendimiento sera de caracter
digital dado que somos una plataforma web también es importante contar con una sede
administrativa y su operacion se dard en la ciudad de Manizales, directamente es donde esta el
mercado objetivo tanto de los estudiantes universitarios como el de los oferentes de empleo y
es determinante que esta comunidad manizalefia nos vea que estamos en su region, que si
quieren un sitio fisico de contacto puedan contar con ubicacion dentro de sus delimitaciones
geograficas.

También pensando en facilitar el tema de operacion en ventas, servicio técnico y
funcionamiento es fundamental estar en la plaza donde se va a querer entrar a realizar
posicionamiento de marca y de negocio.

6.2. Localizacion

Planta fisica: Maniobra tendra su oficina principal en la ciudad de Manizales, en el sector
del cable, serd una oficina pequefia, con los espacios de trabajo suficientes y adecuados para
sus colaboradores y tendra una sala para reuniones, para todo esto se requiere de un area de
30m2.

Adicionalmente Maniobra tendra presencia virtualmente a través del portal web donde

centrard su operacion digital y en social media.
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Figura 43: Proyeccion ingreso por ventas Maniobrantes

Fuente: Figura 43. Finca raiz, 2020

6.3. Costos y gastos

Los costos se proyectan para poder dar inicio de la empresa, se tiene una proyeccion por el
primer afio lo determinamos como afo cero (0) o punto de partida, en donde la inversion
inicial sera en la compra de aparatos tecnoldgicos como equipos de computo, hosting y
dominio. Para poder plantearnos el flujo de caja del proyecto y ver si requerimos
apalancamiento o con solo capital de socios se puede iniciar la empresa "Maniobra’, asi como
los costos de mantenimiento, servicios publicos, seguros y costos iniciales de adecuacion de

espacios. Estas cifras se convertirdn en parte de su plan financiero.
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Tabla 9. Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

Publicidad, promocion * $4.477.200

Comision por ventas 10% de las ventas

*Presupuesto mercadeo promedio primer afio.

Tabla 9: Gastos de ventas

Fuente: Tabla 9. Elaboracion propia, 2020

Tabla 10. Costos variables

COSTOS VARIABLES

SERVICIO COSTO
Hosting $15.000.000
Dominio y adecuacion plataforma $10.000.000
Web
Equipo Computo $16.000.000

Tabla 10: Costos Variables

Fuente: Tabla 10. Elaboracion propia, 2020
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Tabla 11. Nomina Operativa

CARGO SALARIO

Disefiador y Administrador pagina $1.400.000
web

Auxiliar Contable $877.803
Total Salarios mas prestaciones $2.623.959

Tabla 11: Nomina operativa

Fuente: Tabla 11 Elaboracion propia, 2020

Tabla 12. Nomina Administrativa

CARGO SALARIO

Director General $2.000.000
Director Financiero $2.000.000
Director Marketing y Ventas $2.000.000
Ejecutivo Comercial $1.000.000
Total nomina mas prestaciones $7.840.000

Tabla 12: Nomina administrativa

Fuente: Tabla 12 Elaboracion propia, 2020

96



Tabla 13. Gastos de administracion

DETALLE VALOR
MENSUAL
Otros Imprevistos $200.000
Asesor Legal $400.000
Papeleria $30.000
Arriendo $1.000.000
Servicios publicos oficina adm. $297.000
Aseo, Cafeteria $20.000
Total salarios mas prestaciones $2.597.000

Tabla 13: Gastos de administracion

Fuente: Tabla 13 Elaboracion propia, 2020

6.4. Entorno legal
Los tramites legales para crear y constituir Maniobra segun las disposiciones legales
vigentes son las siguientes:
- Constitucion legal de la Empresarial ante camara y comercio.
- Rut/ Matricula mercantil/ Estatutos de la sociedad.
- RUES, carta de nombramiento de los accionistas.
- Acuerdo de confidencialidad, direccidén nacional de derechos de autor.
- Registré Mercurio SIC
- Solicitud certificado existencia/ Nit Juridico.
- Apertura cuenta bancaria para enlazarla con una pasarela de pagos, para Maniobra sera

por PayU.

97



- Dominio y un hosting.

- Ley del estatuto del consumidor- clausula con los términos y condiciones de compra en
donde se da informacion al cliente en donde va a autorizar pagos que por comprar en
Maniobra en su cuenta asociada respectivamente.

- Maniobra se regira por lo establecido en el decreto 2852 de 2013 (compilado en el
decreto 1072 de 2015) reglamentario tinico del Ministerio del trabajo articulo 18 el
cual establece la normatividad de las actividades basicas de gestion y colocacion de
contactos para empleos, los servicios de Maniobra se prestaran con sujecion a la
normatividad y a lo dispuesto por el decreto 1072 de mayo de 2015, abril de 2015y la
ley 50 de 1990 y a las demas normas que las contemple. Modifique, adicione o
sustituyan. También se amparara por la ley de Proteccion 1341 de 2009 del Ministerio

de Telecomunicaciones.

6.5. Personal

Para la contratacion de las personas se detallara dependiendo el cargo, el tipo de contrato ser
término fijo a 12 meses, durante los dos primeros afios, el salario se paga de acuerdo con el rol
y responsabilidades de cada cargo. Adicional se realizara el pago respectivo de ley en términos
de seguridad social y parafiscales.

Se implementard una evaluacion de desempefio iniciando contrato laboral en los primeros 3
meses, pasado el periodo de prueba se efectuard un periodo de evaluacion por semestre
laborado, la realizara el lider inmediato de area. Adicionalmente se dara feedback con todos
los colaboradores de Maniobra, con el fin de poder también tomar mejores decisiones como

equipo.
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6.5.1. Politicas de evaluacion

Los colaboradores de Maniobra, cada 15 dias deberdn entregar informes en donde se
expondra los resultados de acuerdo con el rol que cada uno maneja y sus KPIs, para que se
pueda llevar un detalle de la evolucion de cada una de las lineas estratégicas del modelo de
negocio.

Los comités que se realizaran seran abiertos en donde todos podran participar para asi
poder recibir ideas, inquietudes y poner en discusion diferentes situaciones que puedan afectar
el negocio de maniobra como regulaciones, temas de la competencia, cambios en el sistema de
negocio y en el mercado como tal, identificando oportunidades de mejora para el negocio.

Su estructura organizacional es de forma horizontal, en donde tendran autonomia bajo sus
roles establecidos y en donde informaran directamente a su gerente y a su vez al director
general de la compaiiia.

Uno de los pilares primordiales en Maniobra para sus colaboradores es crecer como
personas y profesionales se les incentivard y motivara con formacion y desarrollo dandoles
participacion en la planeacion estratégica. Se recompensara con un dia habil de descanso cada
semestre para que compartan con sus familias o dediquen tiempo libre para ellos, a final de
afio se hard el dia del voluntariado social y participaran todos los empleados de Maniobra

haciendo una labor social en equipo esta sera de libre escogencia por parte de ellos.

6.6. Provisionamiento
Para Maniobra la adquisicion de insumos para poder entrar a funcionamiento el negocio se

va a dividir en dos etapas:
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- Activos que se necesitan en el momento de crear la empresa y adecuar las
instalaciones.
- Mantenimiento y adquisicion mensual.

En la primera etapa el inventario que se va a necesitar es adecuacion de la planta fisica, en
donde se tendran en cuenta todos los cuidados ergondmicos para el bienestar del recurso
humano de Maniobra, seguridad fisica, iluminacion, ruido, temperatura, altura.

- Cinco (5) computadores adecuados y adaptados al rol de cada funcionario, para los
cargos del desarrollador de la pagina web, el disefiador seran estos unos equipos de
computo especiales para el desarrollo especifico y necesario de su cargo.

- Una (1) impresora.

- Mobiliario 5 sillas, 5 Escritorios, elementos de oficina.

- Adecuacion de zona de cafeteria para los empleados.

Para la segunda fase, en esta sera de mantenimiento respectivamente y se tendra en cuenta

el servicio empresarial de:

- Cloud de almacenamiento

- Lineas celulares

- Telefonia fija

- Servicio de internet 300 megas UV

- Dotacion de cafeteria
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6.6. Proveedores

Tabla 14. Proveedores

PRODUCTO PROVEEDOR

Tecnologia- Software My SEO Company
Mobiliario  (Equipo  de Zoop Digital
oficina)

Papeleria Centro Digital

Tabla 14: Proveedores

Fuente: Tabla 14 Elaboracion propia, 2020
7.  Gestion y organizacion

Estructura organizacional Maniobra

i [EJECUTIVO| |
\ \COMERCIAL/ .

\

ORGANIGRAMA MANIOBRA

Figura 44.: Organigrama estructural Maniobra

Fuente: Figura 44. Elaboracion propia, 2020
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Roles especificos por cargo

Gerente Marketing y ventas: esta persona es quien tendré a su cargo toda la estrategia de
marketing para Maniobra y establecera los planes tacticos y los indicadores comerciales para
la compaiiia.

Seré también el encargado de la labor comercial y estard como la persona visible hacia los
clientes corporativos y aliados estratégicos para establecer convenios, negocios rentables para
Maniobra.

Ejecutivo comercial: Serd el apoyo comercial del gerente de marketing y ventas en donde
sera el responsable de la atencion del mercado natural y de los aliados para la comunidad en
Maniobra para convertirlos en clientes activos de la plataforma.

Realizaré toda la prospectacion y vinculard clientes a la plataforma junto con una atencion
integral sin descuidar la posventa en todo el ciclo de vida de los clientes de Maniobra.

Realizaré informes de ventas periodicos para la gerencia con el fin de revision de
cumplimiento de indicadores de gestion.

Disefiador: sera el responsable de realizar todas las adaptaciones en cuanto a plantillas de
disefio, marca, branding, para la estrategia promocional de Maniobra.

Asesor legal: Velara por la revision de los aspectos legales con los clientes, juridicos de
creacion de la compaiia, temas ante la DIAN y organismos de control, derechos de autor,
tratamientos de confidencialidad y otros derechos que dentro del ejercicio del negocio se
presenten. Se le contratara por prestacion de servicios respectivamente.

Gerente Financiero: Es el encargado de llevar todo el plan financiero de la compaiiia,
revision de estados financieros, presupuestos y KPIs financieros para la viabilidad permanente

del modelo de negocio en Maniobra.
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- Organizara y revisara todo el presupuesto anual de la compaiiia comparandolo versus
las utilidades proyectas y ventas con el fin de ver que se llegue a la maximizacion de
los ingresos de la compaiiia.

Auxiliar Contable: Serd el encargado de apoyar al gerente financiero en la realizacion de
operaciones ordinarias y extraordinarias relacionadas con la operacion contable de la
compafiia.

- Realizard y controlara el detalle de las facturas y pagos que ingresen a la empresa y su
cumplimiento legal y normativas que se deban tener en cuenta respectivamente.

- Realizara todas las conciliaciones bancarias para tener con exactitud como se
encuentran los estados de bancos de Maniobra.

- Elaborara informes periddicos donde se dedicard a ordenar registros detallados de los

informes contables para entregar a la gerencia financiera.
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8.  Gastos de inicio y capitalizacion

Tabla 15. Proyeccion de gastos del afio 1 al afio 5

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Papeleria $360.000 $370.800 $381.924 $393.382 $405.183
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Merchandising $360.000 $370.800 $381.924 $393.382 $405.183
Afio 0
Hosting, dominio, adecuacion
plataforma web y equipo de $41.000.000
computo
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Plataforma Web $1.000.000( $1.030.000( $1.060.900| $1.092.727| $1.125.509
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Adecuaciones $200.000 $206.000 $212.180 $218.545 $225.101
Pintura $100.000 $103.000 $106.900 $110.107 $113.410
TOTAL $300.000 $309.000 $319.080 $328.652 $338.511
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Agua $600.000 $606.000 $612.180 $618.545 $625.101
Luz $660.000 $673.000 $686.900 $698.107 $704.410
Internet $2.400.000( $2.496.000( $2.570.000| $2.648.000| $2.727.000
TOTAL $3.660.000 $3.775.000( $3.869.080| $3.964.652| $4.056.511
Tabla 15: Proyeccion de gastos del ario 1 al afio 5
Fuente: Tabla 15 Elaboracion propia, 2020
Tabla 16. Proyeccion de gastos del afio 1 al afio 5
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Oficina $12.000.000] $12.360.000] $12.730.000| $13.112.724| $13.506.108
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Cafeteria $360.000]  $370.800]  $381.924]  $393.381]  $405.183
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Director General $24.000.000| $24.720.000] $25.461.000] $26.225.448] $27.012.211
Director Financiero $24.000.000] $24.720.000] $25.461.000] $26.225.448] $27.012.211
Director Marketing y Ventas $24.000.000( $24.720.000| $25.461.000| $26.225.448| $27.012.211
Ejecutivo Comercial $12.000.000] $12.360.000] $12.730.000] $13.112.724] $13.506.105
Awdliar Contable $10.533.636] $10.849.645| $11.175.134| $11510.388 $11.855.700
DiseRador Web $16.800.000] $17.304.000] $17.823.120 $18.357.813| $18.908.548
TOTAL $111.333.636 $114.673.645] $118.111.254] $121.657.269] $125.306.986

Tabla 16: Proyeccion de gastos del ario 1 al afio 5

Fuente: Tabla 16 Elaboracion propia, 2020
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9. Plan financiero
9.5. Fuentes de financiacion
Participacion en convocatorias TI- negocios de fuente tecnoldgica en el fondo emprender,
Min Tic, Apps.co, Manizales més, incubadoras para emprendimientos tecnolégicos.
Vamos a acceder a recursos del fondo emprender del cual se pueden obtener hasta 180
salarios minimos legales vigentes.
9.6. Modelo financiero
9.6.2. Viabilidad modelo de negocio Maniobra
Es necesario para comprender la viabilidad financiera del negocio, describir el modelo de
cémo va a ser la monetizacion de esta plataforma web, las variables que lo componen desde es
el punto de vista de usuarios que interactuan y finalizando con los escenarios proyectados de
crecimiento, inversion e indicadores financieros relevantes del negocio.
9.6.2.1.Modelo de monetizacion
Cuando hablamos de determinar el modelo de monetizacion es fundamental definir quién
va a pagar por el servicio ofrecido. En el caso de Maniobra el que va a pagar es el
Manioferente bajo la modalidad Freemium.
9.6.2.1.1. Modelo freemium
Esta definicion fue dada por Fred Wilson y Jarid Lukin en el afio 2006, hace referencia a
un modelo de negocio el cual permite acceder por un producto o un servicio de manera
gratuita en una version basica teniendo limitaciones en el acceso, permitiendo que

posteriormente estén dispuestos a pagar por esos accesos extras.
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Freemium es una mezcla de un modelo sin costo y el modelo Premium, en donde se
accede a una plataforma o aplicacion sin costo por su acceso y por su uso, generando cobro
solo cuando se quiere acceder a ciertas funcionalidades adicionales o con version Premium,
en el afio 2014 este modelo representd mas del 95% de los ingresos en las tiendas de
aplicaciones de Google y de Apple, en donde sus principales beneficios se describen a
continuacion.

*  Permite aprovechar mejor el potencial de las redes sociales a través de referidos,
ofrecer algunos incentivos por sus referidos y amigos siendo mucho mas efectivo cuando
no se tienen costos de acceso.

*  Requiere menor inversion en marketing y en planes de ventas.

»  Permite aumentar la base de usuarios de una manera mucho mas rapida a un costo
marginal mucho menor. (Kumar2014).

Cuando un Manioferente se registra en Maniobra este tendréd acceso a una
plataforma 100% operativa gratis o Free, limitando su uso gratuito a 4 meses para los
Manioferentes que se registren durante el primer afio de operacion y de un mes para los
Manioferentes que se registren a partir del segundo afio de operacion de Maniobra.

El registro y activacion del Manioferente en la plataforma le permitiré tener
interaccion (ver perfiles de los Maniobrantes que estan interesados en realizar variedad de
actividades especificas) y el acceso a que se le permita contactarlo solo le dara si este se
suscribe para la cual tendra que registrar la informacion requerida por Maniobra para

brindarle informacion de calidad al Maniobrante final.
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El modelo financiero de Maniobra incorpora los costos de adquisicién- compra
(registros) de los Manioferentes y de los Maniobrantes. En la fase inicial o primera fase de
la plataforma quienes van a generar ingresos seran los Manioferentes, ya que es el que
estaria dispuesto a pagar con el fin de tener candidatos aptos para para cubrir sus

actividades o vacantes.

1.COSTO DE COMPRA
REGISTRO

=
i (1REGISTRO

1.COSTO DE COMPRA
REGISTRO

:
|
MANIOBRANTE ) 1
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TASA DE CONVERSION !ﬁ’/ FRECUENCIA DE
DELIBERACION SOLICITUD
#CANDIDATOS
PROMEDIO

PAGO DE CONTACTO
DE CANDIDATO IDONEO

MODELO DE NEGOCIO- MONETIZACION

Figura 45: Modelo Financiero Maniobra

Fuente : Figura 45: Elaboracion propia 2020
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Para entender el modelo financiero es importante tener en cuenta los siguientes

pasos:

Monetizacion para el Manioferente

1.  Registro primer Mes (durante el primer mes de operacion) Cuando un
Manioferente se registra tendra acceso a una plataforma 100% operativa (gratis), pero
se va a limitar este tiempo de uso gratuito por solo 4 meses para los Manioferentes que
se registren en el primer ano de operacion, si ya es en el segundo afio de operacion
solo seria de 1 mes gratuito.

- Costo de compra o de adquisicion de registros: costo promedio por registro
(Paquete unicornio de Data crédito Experian). (10000 empresas renovadas con registro
mercantil vigente con filtro de idoneidad) costo promedio de un registro de $1250.

- Porcentaje de crecimiento registros: este es el porcentaje de crecimiento que se
espera en los Maniobrantes registrados en Maniobra, en el primer afio este
porcentaje es alto hablando de un 40% del total de empresas idoneas previamente
verificadas con nuestro proveedor de verificacion, este porcentaje es alto dado que
se encuentra iniciando el emprendimiento y la base de clientes es mas baja, lo que
hace que se generen crecimientos importantes en esta fase de inicio, para los
restantes cuatro anos siguientes este porcentaje va a ser inferior esperando que cada
afio se mantengan este 40% mas un 15% cada afio siguiente llegando en 5 afios al
100% de la meta teniendo una cobertura por lo menos de un 90% de esas 8000

empresas.
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El registro y deliberacion en la plataforma permitira al Manioferente tener la

interaccion en ver por un motor de bisqueda los Maniobrantes que estan activos que cumplan

con el perfil adecuado para el desarrollo de la labor especifica que ellos requieren.

2.

Tasa de conversion (paso de estar registrado a estar como Manioferente Activo):
este es el porcentaje de los registros que se convierten en Manioferentes activos. Se
determind que para que un registro se considere un Manioferente activo ademas de
registrase en la plataforma, este debe ingresar el 80 % de informacion necesaria para
crear el perfil, adicional de responder los chats de autenticacion y llamadas recibidas
de bienvenida. El modelo financiero es muy sensible a esta variable, por lo que los
esfuerzos que se van a tener en marketing deben ser altos para lograr de los
Manioferentes las tasas de retorno esperadas.

Tasa de conversion (pasa de estar activo a ser un Manioferente suscrito quiere

decir que paga por el servicio de Maniobra): son todos los Manioferentes que

después de recibir su tiempo gratuito o free deciden pagar por un paquete de contactos
que Maniobra le ofrece a través de la plataforma que cumple con el perfil indicado,
idoneo para la cobertura de la actividad que requiere el Manioferente. aca también se
tiene un reto alto esperando que por cada diez registros de Manioferentes al menos de
estos se conviertan en Manioferentes clientes suscritos, para motivar esta conversion
se les brindaré asesoria para mejorar su perfil y la descripcion de sus necesidades,
actividades u ofertas de sus labores a cubrir (haciendo mucho mas relacional su

interaccion con maniobra).
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4. Tasa de desercion- Churn rate: hace referencia a un porcentaje de Manioferentes
que se pierden mes tras mes, Manioferentes que no contintan en la plataforma. afio 1
:(15%) ano 2 :10%, afio 3 :10% afio 4: 10% afo 5:10% (revisar en las proyecciones
por afio)

5. Tiempo de suscripcion gratuito o Free: hace referencia al tiempo con acceso
completo y sin costo al que podran acceder los Manioferentes. Se decidio que se
entregaran 4 meses gratis para los Manioferentes que se registren el primer afio y un
mes para los que se registren a partir del segundo afio.

Monetizacion para los Maniobrantes

Para los Maniobrantes el acceso y uso de Maniobra sera completamente gratuita, sin
embargo, la cantidad de Maniobrantes que se alcancen en la plataforma determinara el
numero de contactos idoneos aptos y estos a la misma vez la cantidad que se le podran
entregar a los Manioferantes para asi mismo cubrir su actividades u ofertas de actividades,
por lo tanto estos son la base del modelo financiero para Maniobra, entre mas Maniobrantes
mayor sera la cantidad de contactos idéneos que podemos entregar a los Manioferentes.

1. Registros en el primer mes: Numero de usuarios idéneos que registran en Maniobra

durante el primer mes de operacion de la plataforma.

- Costo inicial de adquisicion de registros de estudiantes: Pendiente revisar con

centros educativos.

Porcentaje de crecimiento de los registros:

3. Tasa de conversion (Registros de estudiantes - Manioferentes activos): hace

referencia a la conversion cuando el Maniobrante genera el registro de su Curriculum de
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habilidades y datos personales y hace interacciones en la plataforma. (filtro de
autenticacion de sarlaft y acerta a los Estudiantes que se activan).
4. Maniobrante Activo: Pendiente determinar el nimero de estudiantes de registro segiin
lo investigado en oferta estudiantil (46.000 estudiantes en Manizales Vs los registros que
podamos sacar con los aliados). Un Maniobrante activo es aquel que ya ha sido contactado
y aprobado su vinculo por el Manioferente para desarrollar la actividad u oferta entregada.
5. Decrecimiento en los costos de adquisicion: este es el porcentaje de decrecimiento en
los costos de adquisicion de registros de Maniobrantes (estudiantes), se espera que
decrezcan afio tras afio de operacion, Pendiente revisar el costo promedio por registro.
6. Tasa de desercion- Churn rate: este es el porcentaje de Maniobrantes estimado que
ya no van a estar activos en Maniobra, quiere decir que son los que en un afio no han sido
contactados en al menos una actividad. En el primer afio no se tiene estimado un porcentaje
de desercion dado que atin no se conoce la interaccion de actividades suscritas por el
Manioferente.

La determinacion de variables para el Manioferente y para el Maniobrante estaran
revisandose estos indicadores con un principal foco en las tasas de conversion, tasas de

crecimiento y nimero de interacciones por usuario en la plataforma Maniobra.
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Tabla 17. Porcentaje de conversion por aiio Manioferentes y Maniobrantes

Datos Iniciales
Manioferantes Maniobrantes
Registros en el primer mes 70 Registros en el primer mes 350
Costo inicial de adquisicion Costo inicial de adquisicion
registros $ 1.250,00 registros $1.000
Costo minimo de adquisién $ 1.000,00 Costo minimo de adquision $ 800,00
Afio 1 Afio2 Afio3 Afio 4 Afio 5 Afio1 Afio2 Afio3 Afio4 Afio 5
Porcentajed‘ecrecimiento 40% 15% 15% 10% 5% Porcentajetfecrecimiento 70% 15% 15% 15% 10%
registros registros
Tasa de conversion (registrosa 70% 70% 70% 70% 70% Tasa de conversion (registrosa 0% 60% 60% 60% 60%
usuarios Activos) usuarios Activos)
Tasa de conversion (Usuarios 60% 60% 60% 60% 60% Tasa de conversion (Usuarios
Activos- Clientes) Activos- Clientes)
Decrecirnient?fzrf el costode 5% 5% 5% 5% 5% Decrecirnienul:fzrf el costode 0% 10% 10% 10% 10%
adquisicion adquisicion
Tasa de desercion- Churn rate 15% 10% 10% 10% 10% Tasa de desercion- Churn rate 0% 5% 5% 5% 5%
Tiempo de suscripcion freemiun 3meses 1 mes 1 mes 1 mes 1 mes Niamero f:le int_eraccianes por s s s s s
por mes usuario activo mensual
Namero de contrataciones por 24 48 48 48 48
usuario en el afio
Tabla 17: Porcentajes de conversion por aiio Manioferentes y Maniobrantes
Fuente: Tabla 17 Elaboracion propia, 2020
Nota: Serd el mismo modelo para los 3 escenarios de proyeccion de ventas
9.6.3. Estado de resultados
Tabla 18. Estado de resultados escenario moderado
ESTADO DE RESULTADOS MANIOBRA ESCENARIO MODERARO
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 Afio 4 Afio 5
Ventas Netas S 268.632.000 | S 312.706.000 | S 359.607.000 | S 458.775.000 | S 484.424.341
Costo de ventas S 95.076.000 | S 72.541.200 (S 76.517.000 | S 91.755.000 | S 96.884.868
Utilidad Bruta $ 173.556.000 | $ 240.164.800 | $ 283.090.000 | $ 367.020.000 | $ 387.539.473
Margen bruto 64,61% 76,80% 78,72% 80,00% 80,00%|
Gastosde administracion ventas $ 151.540.000 | S 168.600.000 | S 175.344.000 | S 181.604.000 | S 188.052.120
EBITDA $ 22.016.000 | S 71.564.800 | S 107.746.000 | S 185.416.000 | § 199.487.353
Depreciacion y Amortizacion S 3.200.000 (S 3.200.000 (S 3.200.000 |S 3.200.000 |S 3.200.000
Utilidad Operativa S 18.816.000 | S 68.364.800 | $ 104.546.000 [ S 182.216.000 | $ 196.287.353
Margen operacional 7% 22% 29% 40% 41%
Gastos financieros S - S - |S - S - |S -
Utilidad antes de Impuestos S 18.816.000 | S 68.364.800 | S 104.546.000 [ S 182.216.000 | $ 196.287.353
Impuestos y/o provision aimpuestos S - S - S - S -
UTILIDAD O PERDIDA NETA S 18.816.000 | S 68.364.800 | $ 104.546.000 [ S 182.216.000 | § 196.287.353
Margen Neto 7% 22% 29% 40% 41%

Tabla 18: Estado de resultados escenario moderado

Fuente: Tabla 18 Elaboracion propia, 2020
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Segun el estimado de ventas proyectado, se tiene que estas en el primer afio superen a los
250 millones de pesos (se debe tener en cuenta que se esta teniendo un modelo de
monetizacién fremmiun el cual tiene en el primer afio 3 meses sin ingresos por parte de los
Manioferentes y por parte de los Maniobrantes igual). Esperando un incremento en el segundo
afio dado que este modelo ya pasa a solo 1 mes free y permite un ingreso por ventas un poco
superior respecto al afio anterior. No se tendran pérdidas en el primer afio que esto es positivo
para el modelo de negocio dado que tenemos un margen neto positivo del 7% con utilidades
por encima de 17 millones de pesos, para el segundo afio el margen neto ya es de dos cifras
con un 22% y tercer afio del 29%, estos margenes reflejan una rentabilidad del proyecto por la
eficiencia de sus costos al ser un negocio de plataforma colaborativa digital.

Respecto a la utilidad neta de este emprendimiento alcanza a cubrir los gastos de ventas,
administracion y produccion desde el primer ano dando también una utilidad por encima de
los 18 millones.

9.6.3.1.Flujo de Caja

Con las proyecciones en escenario moderado para Maniobra desde el primer afo el flujo
de caja libre del proyecto comienza a dar valores positivos. En cuanto con relacion al flujo de
caja y los indicadores de inversion con una tasa interna de retorno TIR del 40,45% generando
un beneficio de $ 312.799.811 con una TIO usada del 5% para la proyeccion del valor
presente neto.

La TIR del 40.45% indica que es un proyecto rentable y viable econdmicamente.

113



Tabla 19. Flujo de caja proyectado escenario moderado

Utilidad Operacional

FLUJO DE CAJA METODO DIRECTO

Afio 0

N

Afio 1

18.816.000

Afio 2

$ 68.364.800

Afo 3

§ 104.546.000

Afo 4

§ 182.216.000

Afo §

§ 196.287.353

Depreciacion

S

3.200.000

§  3.200.000

$ 3.200.000

$ 3.200.000

$ 3.200.000

Cartera

CXP proveedores

Aportes de capital

$  25.000.000

Créditos Bancarios

Subvencion

$  150.000.000

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

S 175.000.000

22.016.000

S 71.564.800

S 107.746.000

S 185.416.000

S 199.487.353

EGRESOS
Capital de trabajo

§  159.000.000

Cartera

CXP proveedores periodos anteriores

Inventarios

Capex-

§  16.000.000

Otros Egresos

Ul Rl Rl R Rl R
'

Rl Rl Rl Rl Rl R

PLAN DE INVERSION

Gastos Financieros

Amortizacion de pasivos

Dividendos

S 175.000.000

L7 Rl R R R
'

L7 N Rl ) R R
0

SALDO DE CAJA

SALDO ACUMULADO DE CAJA

§ 185.416.000

TIR

40,45%

VPN

S 312.799.811

Tabla 19: Flujo de caja proyectado escenario moderado

Fuente: Tabla 19 Elaboracion propia, 2020

En el escenario pesimista si vemos que desde el primer afio el flujo de caja libre del

proyecto comienza a dar valores negativos, solo en el afio 5 se empieza ya a generar valores

positivos. En cuanto con relacion al flujo de caja y los indicadores de inversion con una

tasa interna de retorno TIR del -13.51% generando un Valor presente neto negativo usando

una TIO usada del 5% para la proyeccion del Valor presente Neto.

indica que es un proyecto no rentable y no viable economicamente en el corto plazo con

este escenario de ventas respectivamente.
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Tabla 20. Flujo de caja proyectado escenario pesimista

Utilidad Operacional

FLUJO DE CAJA METODO DIRECTO

Ao 0

Aio 1

-$ 160.272.000

Aio 2

-$ 140.105.600

Aiio 3

-§  135.191.860

Afo 4

-§  123.604.000

-$

Aifio §

63.260.439

Depreciacion

$  3.200.000

$  3.200.000

$ 3.200.000

S 3.200.000

N

3.200.000

Cartera

CXP proveedores

Aportes de capital

§  25.000.000

Créditos Bancarios

Subvencion

§ 150.000.000

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

S 175.000.000

-§ 157.072.000

=S 136.905.600

-5 131.991.860

=S 120.404.000

-S

60.060.439

EGRESOS
Capital de trabajo

§  159.000.000

Cartera

CXP proveedores periodos anteriores

Ll
'

Inventarios

Capex-

§  16.000.000

Otros Egresos

Ll Rl Rl Rl ) R
'

Rl Rl Rl B R
'

Rl el el el o R
'

Rl Rl Rl Rl Rl R

PLAN DE INVERSION

Gastos Financieros

Amortizacion de pasivos

Dividendos

Impuestos

TOTAL EGRESOS

§ 175.000.000

L7 N R R R R
'

L7 R R R R
.

L7 Rl L R R
.

L 0 Rl ) R R

SALDO DE CAJA

-§ 175.000.000

-§ 157.072.000 -§ 136.905.600 -§

131.991.860 S 185416000 S 199.487.353

SALDO ACUMULADO DE CAJA

TIR

-13,51%

VPN

-S$  253.943.564

-$ 157.072.000 -§ 293.977.600 -§ 4

Tabla 20: Flujo de caja proyectado escenario pesimista

Fuente: Tabla 20 Elaboracion propia, 2020
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10. Riesgos y supuestos criticos
Para el lanzamiento de Maniobra en la ciudad de Manizales sean identificado los
siguientes riesgos los cuales se deben afrontar al ser servicio nuevo y focalizado en un
mercado especifico con el reto dar conocer la su oferta de valor, posicionamiento de marca,
reconocimiento, rentabilidad, cambios habitos en los consumidores y la competencia que
pueda surgir al modelo de negocio y acciones de mitigacion a estas:

Tabla 21. Identificacion de riesgos y planteamientos de medidas

Identificacion de riesgos Planteamiento de Medidas

Bajo registro de Maniobrantes Alianza con las diferente universidades la ciudad
para realizar activaciones de marca tanto
presenciales y en los diferentes canales digitales
para realizar un trabajo de captacion de nuevos
usuarios del servicio.

Bajo registro de Manioferentes Visita a los departamentos de recursos humanos
de las diferentes empresas de la ciudad, alianzas
con la camara de comercio, crecer mas, Start up
mas, alcaldia de Manizales y red de
emprendimiento.

Fallas en el soporte de la plataforma web Revision y verificacion de los servidores
actualizaciones constantes de los contenidos de
formacion, planes Premium, informacion de los

usuarios .
Deficiencia en la gestion de la calidad de la Revision y actualizacion de los formularios de
informacién recolectada de los usuarios registro de los usuarios garantizando la aceptacion
registrados. correcta de politicas de habeas data y calidad de la
informacion recolectada.
Fallas en el servicio de red de almacenamiento en Contar un buen proveedor de almacenamiento de
la nube. la informacion constantemente y generacion

copias de seguridad en otros servidores de soporte
con el fin garantizar mayor seguridad y custodia

de la data.
Bajo posicionamiento y reconocimiento de la Alianza con los principales medios de
marca. comunicacion de la ciudad para generar una mayor

visibilidad y lograr alianzas de canje de publicidad
en contra prestacion el area de recursos humanos
haga uso del servicio segundo el acuerdo pactado
por las dos partes.
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El no cumplimiento de la oferta de valor con los
usuarios activos del servicio.

Seguimiento continuo a los usuarios activos a
través de encuestas, llamadas telefOnicas, sesiones
de grupo con el fin de identificar acciones de
mejora.

Baja suscripcion de servicio Premium y cursos de
formacion

Oftecer la opcion pago individual

por item especifico de los beneficios

del paquete general del plan Premium y cursos de
formacion a un 50% bajo del costo total con el fin
de que lo conozcan y se motiven a tomar el plan al
100%.

Tabla 21: Identificacion de riesgos y planteamientos de medidas

Fuente: Tabla 21 Elaboracion propia, 2020
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11. Beneficios a la comunidad

Los beneficios a la comunidad que pretende entregar Maniobra estan pensados y
fueron planteados con base en los objetivos de desarrollo sostenible, propuestos por Naciones
Unidas y los cuales fueron adoptados dentro de la agenda econdmica, social y ambiental y
cuyo principal objetivo es erradicar la pobreza, conservar el planeta y asegurar la prosperidad
para todos con miras hacia el afio 2030.

Esta agenda global estd compuesta por 17 objetivos, que abarcan multiples temas que
responden a las necesidades de las personas, el planeta, la prosperidad y la paz. (PNUD, 2020)

Se propuso a través de Maniobra, empezar a perfilar estos retos, basados en el analisis
de las fortalezas y desafios particulares para la ciudad de Manizales frente a los temas de la
agenda global y se lleg a encontrar que de manera priorizada en la ciudad se deben trabajar
en temas relacionados con igualdad, seguridad, educacion, medio ambiente, empleo formal,
suicidios, promocion y prevencion, transporte integrado, aire limpio, campus universitario,
seguridad vial y competitividad. (Manizales, 2020)

Con ello se logro llegar a definir que Maniobra como proyecto de innovacion y
emprendimiento de ciudad, puede llegar a entregar un beneficio a la comunidad en los focos
relacionados con pobreza y desigualdad, educacion, empleo, seguridad ciudadana, movilidad,

cultura y recreacion y entorno econémico.
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11.1. Impacto en el desarrollo econéomico

Maniobra de forma directa aportara en la consolidacion del empleo formal y
potencializara las actividades de la industria 4.0 del departamento de Caldas, que
tienen relacion con la innovacion, el emprendimiento y el intraemprendimiento.
Manizales esta siendo reconocida en el mundo como ciudad universitaria de alta
calidad, esto nos lleva a pensar en iniciativas cada vez mejores que logren vincular
a la comunidad con hacer mas visibles sus necesidades y aportar para que ese
proceso académico individual logre culminar de la mejor manera para ese
estudiante, es por ello que Maniobra como plataforma pretende apostarle a la
formalizacion y dignificacion del empleo para estudiantes universitarios, de tal

manera que puedan ser remunerados por horas y temporalidades especificas.

11.2. Impacto en el desarrollo de la comunidad

Maniobra aportara a la cultura, la recreacion y el deporte de ciudad, a través de la
constitucion de alianzas estratégicas que permitan a través de la plataforma, la
promocioén y difusion de actividades culturales, también se busca a través del
mismo canal digital entregar oportunidades de esparcimiento y recreacion, con el
objetivo de lograr que nuestro publico objetivo ocupe de manera eficiente el
tiempo, realizando actividades que aporten y entreguen un sano equilibrio a su
desarrollo personal.

En lo relacionado con seguridad ciudadana, Maniobra pretende ser una plataforma
que permita entregar alertas tempranas, cada uno de nuestros ManiObrantes estara

realizando actividades y/o labores en puntos distintos de la ciudad, lo cual los
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convertira en portavoces. La plataforma brindara dentro de su prototipo la
posibilidad de agregar alertas de seguridad, esto pensando en un diferencial detras
de ofrecer la seguridad a nuestros univeristarios de siempre estar acompanados y
vigilados, disminuyendo asi los niveles de incertidumbre y también haciéndolos
partidarios de poder cooperar con las autoridades en caso de que algin hecho
asilado pueda suceder en el sector de influencia en el que se encuentren.

- Maniobra también estard pensando en el sector educativo no universitario, es decir,
aquellos estudiantes que estan cursando su bachillerato también seran importantes
para el modelo de negocio, a través de ellos se dara lugar al fomento de un plan de
carrera y con ello el descubrimiento de habilidades y aptitudes, a través de la

ejecucion de talleres y la inclusion en proyectos de ciudad.

11.3. Desarrollo humano
- Generaremos alianzas con agremiaciones e instituciones publicas y privadas, con el
objetivo de ofrecer a nuestros Maniobrantes la posibilidad de desplazarse a sus
lugares de empleo de una forma 4gil y segura. Manizales viene trabajando de
manera participativa en el fomento del uso de la bicicleta como medio de
transporte agil, seguro y rapido, es de reconocer que hoy dia entrega vias
debidamente sefializadas y pone a disposicion un sin nimero de bicicletas que

pueden ser usadas por la comunidad.
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