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“Emprender es como lanzarse al vacio e intentar montar una empresa

durante la caida”.

Reid Hoffman, fundador de LinkedIn.
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RESUMEN

El objetivo del presente es la elaboracion del estudio de prefactibilidad para
el proyecto emergente de la plataforma de educacion online denominado
“Conexo Digital”, empresa ubicada en la ciudad de Popayan, Cauca, ejecutado
durante un periodo correspondiente desde el 20 de mayo de 2019 al 20 de

septiembre de 2019.

“Conexo Digital” es una organizacion humana con gran capacidad de
cambio, que brinda servicios de asesoria empresarial con educacion
especializada en Marketing Digital y desarrollo de habilidades blandas a través
de una plataforma de educacion on-line denominado “Conexo Digital”, servicios
de gran innovacién altamente deseados y requeridos por el mercado, donde su
disefio y comercializacion estan orientados completamente al cliente. El proyecto
al ser una Startup o0 empresa emergente, opera con costos minimos, pero obtiene
ganancias que crecen exponencialmente, mantiene una comunicacion continua
y abierta con los clientes, y se orienta a la masificacion de las ventas,

aprovechando la comunicacion que brinda Internet y sus diversas plataformas.

A fin de evaluar la prefactibilidad del proyecto se utiliza como herramienta un
Plan de Negocio; una guia formal y estructurada que permite el analisis
estratégico donde se exponen los aspectos y contenidos claves del proyecto.
Dentro del Plan de Negocios se integraron los diferentes estudios; un estudio
administrativo y legal, estudio de marketing, estudio financiero y el estudio
técnico, ademas de estrategias de implementacion dentro de cada uno de ellos

en pro del fortalecimiento y puesta en marcha del proyecto.

XVI
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Palabras claves:

Empresa emergente, o Startup!: empresas que buscan arrancar, emprender
0 montar un nuevo negocio, aluden a ideas de negocios que estan empezando o
estdn en construccion, generalmente se trata de empresas apoyadas en la

tecnologia.

Marketing Digital>. sistema que permite promocionar los productos o
servicios del anunciante en linea, mediante plataformas y herramientas virtuales

de forma estratégica.

Infoproducto®: es un producto formativo que se producen en formato digital y

se distribuye a través de internet.

Plataforma e-learning*: educacién on-line mediante el uso de herramientas y

plataformas virtuales.

Educacioén on-line®: o en linea, aquella en la que los docentes y estudiantes
participan en un entorno digital haciendo uso intensivo de las tecnologias

digitales que proporciona internet.

Plan de Negocios®: documento escrito en donde se consigna informacion
relevante y de manera organizada sobre un tema especifico el cual permite

evaluar la factibilidad del negocio.

Habilidades blandas’: son habilidades asociadas con la personalidad y
naturaleza del individuo tales como: capacidad de liderazgo, relaciones

interpersonales y actitud positiva, entre muchas mas.

1 Definicién completa en: www.forbes.com.mx/que-son-las-start-y-quien-le-interesan/

2 Que es el Marketing Digital, su importancia y principales estrategias. Articulo escrito por Juan
Carlos Mejia Llano, consultor y speaker de Marketing Digital y Transformacion Digital.
www.juancmejia.com/marketing-digital/que-es-el-marketing-digital-su-importancia-y-principales-estrategias/

3 Definicibn completa en: www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/que-es-un-
infoproducto

4 Definicion completa en: www.e-abclearning.com/definicione-learning/

5 Definicion completa en: es.wikipedia.org/wiki/Educacion_en_linea

6 Tomado del portal web: www.crecenegocios.com/plan-de-negocios/

7 blogs.evaluar.com/habilidades-blandas-y-duras-que-son-y-por-que-son-importantes
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INTRODUCCION

El presente informe es el resultado de la opcion de grado que se desarrolla
bajo el titulo “Estudio de prefactibilidad para la plataforma de educacién on-line

”n

“Conexo Digital™.

Las organizaciones intentan entender cada vez mas a sus clientes, sus
dinamicas, sus rituales de compra, lo que los impulsa a comprar o rechazar un
producto o servicio, los canales cotidianos eran y siguen siendo; television, via
publica, periédicos, publicaciones, cine, radio, después aparecen los canales no
convencionales; redes sociales, internet, web y dentro de estos conceptos;

herramientas, plataformas, etc.

En el ambito digital aparecen nuevas mediciones reales de las estrategias
empleadas en una organizacion y elementos que se enfocan en el usuario y la
demanda inmediata de los mismos, para lo cual deben surgir herramientas y
posibilidades de satisfaccion. Los consumidores pueden entablar un dialogo
ajustando de manera dindmica la experiencia para el consumidor, se puede
recopilar y analizar informacion minuciosa y muy detallada sobre el
comportamiento en tiempo real de los consumidores. El Marketing Digital se
orienta a utilizar este canal al igual que los canales convencionales y no

convencionales para establecer una relacién positiva y duradera con los clientes.

Cambia entonces el paradigma en las técnicas de comercializacion, el
usuario es capaz de buscar aquello que quiere y evaluar si su decision es
correcta, tiene la posibilidad de leer resefias, comentarios y evaluaciones de otros
usuarios a nivel mundial. La globalizacion enmarca el Marketing Digital como una

herramienta adherida al desarrollo empresarial.

El Marketing Digital es entonces, la aplicacion de las estrategias de

comercializacion de un producto o servicio llevadas a cabo en los medios digitales
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(uso de Internet y las redes sociales). Es importante anotar que el Marketing

Digital es un complemento del marketing tradicional no un sustituto.

Estos conceptos extendieron los lineamientos del marketing convencional, el
espacio del mercado se expandi6 de manera global, se puede llegar
potencialmente a cientos de millones de consumidores en todo el mundo
rompiendo con muchas barreras, logrando hacer negocios a un solo clic. Es asi
como las marcas han tenido que evolucionar entendiendo que “No estamos en la

era del marketing digital, estamos en la era del marketing en un mundo digital”.®

Estas son algunas de las razones por las cuales se fundamenta el presente
estudio que permite justipreciar la prefactibilidad y puesta en marcha para realizar
la implementaciéon y fortalecimiento de una plataforma e-learning® llamada
“Conexo Digital”, la cual ofrece, través de medios digitales, una membresia on-
line en servicios de asesoria empresarial con educacion especializada en
Marketing Digital y desarrollo de habilidades blandas, las cuales estan dirigidas
a emprendedores, profesionales y consumidores Hispanohablantes que buscan
adquirir conocimientos practicos que les ayude a obtener sus objetivos. Todo lo
anterior mencionado a través de clases on-line vanguardistas, con explicaciones
paso a paso, informacion organizada que facilita el aprendizaje de los estudiantes

y la rapida puesta en marcha del conocimiento para esta era de la informacion.

Es asi como en el presente se efectla la prefactibilidad del proyecto “Conexo
Digital”, utilizando como herramienta el Plan de Negocio; sirviendo como hoja de
ruta y analisis estratégico donde se exponen los aspectos y contenidos claves
del proyecto en, esta, su etapa temprana, y a su vez, reuniendo el desarrollo de
los estudios técnico, de marketing, financieros y el administrativo del cual se valen

para la puesta en marcha de esta iniciativa.

8 Frase utilizada en conceptualizacion del marketing digital, a través del portal web
www.smdigital.com.co/curso-de-marketing-digital/que-es-marketing-digital-leccion-6/

9 Educacion on-line mediante el uso de herramientas y plataformas virtuales, definicion completa
en www.e-abclearning.com/definicione-learning/
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CAPITULO I: CONTEXTUALIZACION DEL TRABAJO

En esta primera seccion del informe se da a conocer la esencia del trabajo
realizado; un estudio de prefactibilidad en la implementacién de una plataforma
de educacién on-line especializado en Marketing Digital y desarrollo de
habilidades blandas, denominado “Conexo Digital”’, este capitulo se divide en
cuatro secciones que: el primero, consta de una introduccion la cual se expuso
anteriormente a groso modo el contenido del presente; en segundo item, se
realiza una descripcion y definicion del problema analizado; en tercer item, se
lleva a cabo el planteamiento de una justificacion basada en argumentos de la
academia y empresariales; el cuarto item, plasma el bosquejo de los objetivos

general y especificos desarrollados a lo largo del presente plan de estudio.

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Descripcion De La Oportunidad

Internet representa una nueva forma de comunicacion e informacion, sin
duda ha convertido al mundo en un solo territorio en donde las empresas se
disputan los mercados cada vez mas diversos y segmentados, que cambian a
velocidad incremental. Las empresas se han tomado al internet como uno de los
pilares para la formulacion de sus estrategias, siendo el area de mercadeo una
de las principales areas que aprovechan este recurso, para llegar con mayor
rapidez y precision al publico deseado. El problema es que estamos en la era del
marketing en un mundo digital, donde quien se lleva el protagonismo es el
internet, es por esto que las empresas evolucionan al ritmo de lo digital o

simplemente se extinguen.
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En Latinoamérica solo el 5% de las PYyMES y el 15% de las grandes
empresas estan haciendo Marketing Digital, este indicador comparado con el de
continentes mas desarrollados como Europa es mucho menor, un claro indicador
gue representa una gran oportunidad para empresas que presten servicios
relacionados al marketing digital, es por esto que “Conexo Digital” desarrolla un
portafolio de productos con los cuales acompafa y aporta en el proceso de
capacitar, de la mano de expertos, a empresarios, profesionales y consumidores
hispanohablantes en esta revolucionaria y necesaria forma de mercadeo

denominada marketing digital.

A nivel nacional, Colombia estd adaptandose a los nuevos cambios y
oportunidades que representa el mundo online, la generacion de expectativas,
proyecciones y especulaciones encuadra cambios estructurales y de disefio, mas
aun en un sector como el marketing on-line, marcado por constantes
transformaciones tecnolégicas, evolucibn de modalidades de uso y servicios

altamente innovadores.

La inversién en publicidad digital en Colombia para el afio 2017 alcanzé los
278 mil millones de pesos, con un incremento de casi el 9% respecto al anterior.

Pero lo mas importante es que esta tendencia es creciente.

La publicidad digital, en el 2017 representaba el 3% de la torta total de
publicidad y el afio pasado cerré en 15% en Colombia. En América Latina ronda
el 12%. Esto representa un incremento en la inversion publicitaria por parte de
empresas Latinoamericanas en plataformas digitales como Google Adwords y
Facebook Ads, lo que significa a su vez, un incremento y requerimiento de
profesionales con conocimiento especializado en la utilizacion de dichas
plataformas y en la creacién de estrategias de Marketing Digital efectivas, es ahi

donde “Conexo Digital” desea entrar al mercado para solventar dichas carencias.

Por otra parte, el consumo de videos en Latinoamérica y en Colombia esta
en crecimiento. Colombia es el pais nimero uno en consumo de horas de video,
de acuerdo a de YouTube Analytics, en Colombia cada 24 horas se consumen

mas de 8 millones de horas en YouTube, lo que equivale a mas de 900 afios de
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consumo en un solo dia. “Conexo Digital” aprovechara esas horas de consumo
en videos para lograr mantener enganchados a los usuarios al contar con
contenido audiovisual de calidad, tanto en el contenido educativo de los cursos a

ofrecer como en el formato que se utiliza.

Asi como han evolucionado las tecnologias en la ejecucion de los procesos
en los diferentes sectores productivos, los avances también han beneficiado en
el escenario mundial las conexiones de las empresas. Con la facilidad de acceso
y la gran variedad de conexiones rapidas y demograficas, los negocios digitales
se han vuelto extremadamente accesibles y, principalmente, rentables. Es cada
vez mayor el nimero de emprendedores digitales en todo el mundo, de la misma
manera aumenta también la cantidad de personas que ofrecen productos y
servicios por Internet, ademas, como el crecimiento es exponencial, también
resulta fundamental que los emprendedores dominen todas las técnicas
disponibles para destacarse en un mercado donde las estrategias digitales

facilitan un acercamiento de sus productos o servicio con sus clientes.

El mundo de la Internet avanza a una velocidad impresionante, las técnicas
gue hace un afio parecian el modelo a seguir, hoy en dia han quedado
completamente obsoletas y muy lejos de la vanguardia. De épocas muy
antiguas parecen hoy las técnicas de marketing tradicionales tales como el
bombardeo con llamadas telefénicas, repartir flyers en cada esquina, acudir a
ferias o pagar por espacios publicitarios, en los que luego medir la rentabilidad
es un trabajo extenuante. En definitiva, se trata de estrategias pasadas, es
importante anotar que el Marketing Digital es un complemento del marketing

tradicional, no un sustituto.

El Marketing Digital es efectivo y necesario en esta era donde primero las
personas se informan por el movil y luego por la tv, la publicidad online sigue
siendo tendencia y por eso es necesario aprovecharla al maximo para
promocionar una marca y/o servicios. Las estrategias de Marketing Digital son de
costo mas bajo que la mayoria de las estrategias del marketing tradicional, lo que

las vuelve accesibles a pequefias y medianas empresas ya sean digitales o no
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digitales, pues lo que se busca es proveer a través del marketing on-line;
mediante el uso de Internet y las redes sociales, un acercamiento de la

comercializacion de un producto o servicio con sus compradores.

El Internet, el crecimiento del comercio electrénico y las redes sociales, han
marcado las tendencias en el Marketing Digital, haciendo que ahora las
necesidades del consumidor sean entendidas y atendidas con mayor facilidad.
La cercania con el cliente y la libertad de decision que se le da al permitirle opinar
sobre productos y servicios, compartir el contenido y construir lo que quiere
consumir, han hecho més efectivas las estrategias en este campo, el reto esta
en gue las empresas y demas consumidores de interés le apuesten a llevarlas a
cabo. “Conexo Digital” quiere educar a cada vez mas organizaciones y

consumidores con el marketing digital.

Es de suma importancia para el crecimiento de las organizaciones que se
apliquen estrategias de Marketing Digital; pues facilita crear una gran expansion
a nivel empresarial, sin importar el nivel en el que se encuentren (pequefias,
medias y grandes empresas o consumidores) el tiempo de elevacion sera mucho
mas rapido, pues el Marketing Digital tiene por objetivo principal la promocion de
diferentes ventas, teniendo como punto central la interaccion y participacion con
todos y cada uno de sus clientes. En la actualidad, cualquier marca debe estar
preparada para anticiparse a las necesidades del cliente, para conseguir
enamorarlos, es necesario que las compafilas dejen de preocuparse
exclusivamente por aumentar las ventas y comiencen a enfocar sus esfuerzos en

aportar valor a su publico objetivo.

1.2. Definiciéon De La Oportunidad

"Las empresas colombianas deben asesorarse en Marketing Digital y en
implementacion de estrategias en entornos moviles y web, debido a que las
tendencias cada vez llevan mas a los usuarios al uso de artefactos tecnolégicos,

a interactuar y a dejar en manos de las plataformas digitales desde su vida
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cotidiana hasta su profesion”'?, explica Katheryn Martin, lider de una propuesta
innovadora de la Agencia GUIDOULLOA que le apunta al crecimiento de las

empresas desde el Marketing Digital.

“Conexo Digital” quiere aportar al crecimiento de las organizaciones a través
de una oferta en servicios de asesoria empresarial con educacion especializada
en Marketing Digital; buscando enlazar dispositivos, medios, redes Yy
herramientas que estratégicamente utilizadas pueden apoyar la productividad de
los colaboradores, la satisfaccion del cliente, la construccion de productos y la
conexion con los publicos de interés, ademas de permitir a sus consumidores
hispanohablantes vislumbrar su perspicacia, su innovacion y su creatividad que

poseen mediante medios digitales y la formacién on-line.

2. JUSTIFICACION

Steve Blank, profesor de Silicon Valley, manifiesta que los nuevos negocios
y startups no son versiones reducidas de las grandes empresas, y que necesitan
SuUs propios procesos, estrategias y herramientas para tener éxito. Razén por la
cual, se justifica el presente estudio de prefactibilidad para la empresa emergente
“Conexo Digital” con la elaboraciéon de un Plan de Negocios formal y definido,
sirviendo como guia para el establecimiento y puesta en marcha de estrategias
administrativas, financieras, de mercados y operacionales enfocadas al logro de
sus objetivos competitivos y contribuyendo a un mayor posicionamiento en el
mercado del Marketing Digital.

Es importante resaltar, que los resultados obtenidos, tendran una implicacion
real en la medida que ayudaran a resolver problemas reales y latentes debido a
gue las principales falencias de las empresas de nuestro entorno radican en no

tener una visién de largo plazo y un camino formal establecido para lograrlo, lo

10 Tomado del portal web: www.eluniversal.com.co/tecnologia/por-que-es-importante-el-
marketing-digital-en-las-empresas
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cual se logra mediante el disefio de un plan de negocios con una adecuada

estructura.

Como dijo el general y expresidente estadounidense Dwight David
Eisenhower “En las batallas te das cuenta que los planes son inservibles, pero

hacer planes es indispensable”.

Dentro del presente plan de negocios, se proyecta la prefactibilidad del
proyecto “Conexo Digital” y su plataforma de educacion online especializado en

clases de Marketing Digital.

El comercio digital sigue siendo la nueva frontera por conquistar para las
compafias de comercio en el mundo, aunque algunas como Amazon y Alibaba
han alcanzado victorias tempranas, en el mundo cada dia crece el numero de

compafiias que entran a participar en esta carrera por el consumidor.

En Colombia el marketing digital todavia tiene un largo camino por recorrer.
De acuerdo con cifras de la consultora Nielsen, del total de las ventas realizadas
en el marketing on-line en lo corrido del afio 2016, 1,3% se hicieron por medios

virtuales, cifra que supera el 1,1% de 2015y el 0,9% de 2014.

Este resultado puede hacer ver el vaso ‘medio vacio’, porque a pesar de las
millonarias cifras que se mueven por internet, todavia las ventas fisicas son
mayoritarias. Pero quienes lo ven ‘medio lleno’, consideran que hay una enorme
oportunidad para quienes buscan subirse en una tendencia mundial, con
posibilidad de ‘enganchar’ a los milenials (el grupo de consumidores entre 21 y
34 afos), que para 2025 representaran 75% de la fuerza laboral en el mundo. De
acuerdo con Nielsen Global Connected Commerce Survey 2016, este grupo de

poblacion es hoy 41% del total de usuarios que compra online.

En este sentido, el proyecto “Conexo Digital” muestra una ventana de
oportunidades muy interesantes para la comercializacion del servicio puesto que

el mercado, alin no esta saturado?!?, por tal razén existe una nueva oportunidad

11 De acuerdo a la consultora; Nielsen Global Connected Commerce Survey 2016
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de explotar y crear este nicho de mercado, dado que el objetivo principal de esta
propuesta consiste en atraer y mantener a muchas empresas y personas, que
esten interesadas en aprender y mejorar sus conocimientos profesionales
dirigidos al desarrollo de habilidades blandas y del Marketing Digital,
ofreciendoles la oportunidad de ajustarse a sus diversas necesidades, ya sea la
de demandar o el de ofrecer algun servico o producto, y “Conexo Digital” enlaza
la interaccion de ambos.

3. OBJETIVOS

Cabe indicar que el objeto de estudio es la organizacion “Conexo Digital”;
quien es una Startup dedicada a brindar asesorias empresariales con educacion
especializada en Marketing Digital, mediante capacitaciones Vvirtuales y
presenciales, enfocadas a la consecucion de objetivos de las empresas y

profesionales en el corto, mediano y largo plazo.

3.1. Objetivo General

Realizar un estudio de prefactibilidad que permita valorar la implementacién
o montaje de una plataforma e-learning'? enfocada en la ensefianza de asesorias
empresariales de educacion especializada en Marketing Digital y desarrollo de
habilidades blandas denominado “Conexo Digital”.

3.2. Objetivos Especificos

e Ultilizar la metodologia Lean Canvas (lienzo de modelo de negocios) que
permite vislumbrar el planteamiento general de la idea de negocio, el cual

facilita una mirada panoramica del proyecto.

12 Educacion on-line mediante el uso de herramientas y plataformas virtuales, definicion completa
en www.e-abclearning.com/definicion-learning/
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Realizar un estudio de mercado a fin de conocer un aproximado de la
demanda potencial de futuros clientes interesados en adquirir la
membresia de la plataforma de educacion online; cursos de marketing
digital y habilidades blandas.

Desarrollar un estudio administrativo y legal donde se plantee el
direccionamiento estratégico de la organizacion; su mision, vision,
objetivos, entre otros. Ademas, se tengan en consideracion todas las
normas legales a las que se acoge el proyecto y demas actividades que
involucren estos estudios.

Disefiar estrategia comercial que involucre canales digitales y medios
tradicionales para la obtencion de los objetivos de negocio a través del
estudio de mercado (marketing).

Elaborar un estudio financiero que evallte el costo total del proyecto, su
rentabilidad, inversién, gastos y demas indicadores claves para dar
viabilidad a la idea de negocio.

Realizar un estudio técnico en donde se puntualice y describa los tipos de
tecnologias, integraciones y desarrollos que se requieren para la puesta
en marcha de la plataforma de educacion on-line.

Disefiar una estrategia de inbound marketing para reforzar el estudio de
marketing, la cual priorice la creacion de contenido digital para el
posicionamiento de la idea de negocio.
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CAPITULO II; CONTEXTUALIZACION TEORICA

Este capitulo contiene los aspectos concernientes al marco teoérico y legal,
en el que se exponen todos los conceptos propios de un Plan de Negocio que se
aplicaran en el desarrollo de contenido del presente documento. Ademas de un
marco situacional, el cual contiene informacion de los diferentes aspectos

caracteristicos del proyecto objeto de estudio denominado “Conexo Digital’”.
4. MARCO TEORICO

La mira central de este aparte contiene fundamentos teéricos y postulaciones
tomados de diversos autores que permitieron focalizar y conseguir los objetivos
propuestos durante el desarrollo del presente Plan de Negocios del proyecto
“Conexo Digital”. Que a su vez contribuyen a la compresion de la investigacion,
la cual tiene como finalidad la implementacién o montaje de una plataforma e-
learning enfocada en la ensefianza de marketing digital y desarrollo de

habilidades blandas.

Por ser “Conexo Digital” una organizacién ya establecida, partiremos del
concepto de organizacién!?, que denominamos al sistema conformado por
personas que buscan alcanzar un fin por medio de recursos. Toda organizaciéon
tiene unas funciones encaminadas a satisfacer necesidades, buscar el bien

comun, alcanzar objetivos, lograr sinergia y a su vez lograr un poder colectivo.

¢ Pero qué tipo de organizacion es “Conexo Digital” ?, inicialmente se
considera necesario identificar el tipo de organizacion al cual se ajusta, para esto,
citamos primero la clasificacion propuesta por Henry Mintzberg sobre las
Configuraciones Organizacionales para posteriormente definir en qué tipo de

13 Organizacion, esta palabra viene del latin “6rganon”, érgano elemento de un sistema y sistema
en si mismo:

28



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

configuracibn se encuentra y poder establecer elementos claves como

mecanismo de coordinacion, parte clave y el tipo de centralizacion.

Tabla 1: Configuraciones Organizacionales. Mintzberg (1991)

Configuracién Mecanismo Parte clave de la Tipo de

fundamental de organizacion descentralizacion
coordinacion

Organizacion Supervision directa Apice estratégico Centralizacién vertical
Empresarial y horizontal
Organizacion Normalizacion de los | Tecno estructura Descentralizacion
Maquinal procesos de trabajo horizontal limitada
Organizacion Normalizacién de las  Nucleo de Descentralizacion
Profesional habilidades operaciones horizontal
Organizacion Normalizacion de los | Linea media Descentralizacion
Diversificada output vertical limitada
Organizacion Adaptacion mutua Staff de apoyo Descentralizacion
Innovadora selectiva
Organizacion Normalizacién de las = Ideologia Descentralizacion
Misionera reglas
Organizacion Ninguno Ninguna Varios
Politica

Fuente: Elaboracién propia, a partir del libro Mintzberg y la Direccion (1991).

Para entender dichas organizaciones, desglosadas en la Tabla 1:
Configuraciones Organizacionales. Mintzberg (1991), se hace necesario
entender sus partes, Henry Mintzberg en su libro Mintzberg y la Direccion (1991)
nos habla de cinco partes fundamentales de una organizacién'# compuestas por:
apice estratégico, linea media, nucleo de operaciones, staff de apoyo y tecno-
estructura todos estos elementos ligados a la ideologia y a una serie de

coaliciones internas y externas que dan forma a la estructura organizacional.

144, Mintzberg, Estructuracion de las organizaciones, editorial Ariel S. A., 1995.
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llustracion 1: Estructura Organizacional, Mintzberg y la Direccion (1991)

Apice
estratégico

Personal
de apoyo

Tecno-
estructura

Linea
intermedia

Nucleo de operaciones

Fuente: Adaptacion a partir de Mintzberg y la Direccion (1991).

Es asi como Mintzberg describe siete tipos de configuraciones
organizacionales'® que de acuerdo a lo anterior se puede encontrar que la
organizacion objeto de estudio “Conexo Digital” se identifica con la configuracion
tipo Organizacion Innovadora'® : En este tipo de organizacion el staff de apoyo
ejerce una presion para colaborar, con el objeto de implicarse a si mismo en la
actividad central de la organizacion, fusiona al staff y la linea y a veces con el
personal de operaciones, en equipos multidisciplinarios de expertos que logran
la coordinacién dentro y entre ellos mismos por medio de la adaptacién mutua 1/,
con un sistema descentralizado vertical y horizontal de tipo selectivo. Tal como

se muestra en la ilustracion 2: Configuracion, Organizacién Innovadora.

15 Mintzberg afirma en su libro Mintzberg y la Direccion (1991) que existen siete tipos de
organizaciones, las cuales son “Empresarial, maquinal, diversificada, profesional, innovadora, misionera y
politica”. Pag. 108

16y Mintzberg, Mintzberg y la Direccion, editorial Diaz de Santos S. A., Espafia, 1991. Pag. 131

17 Adaptacion mutua, es uno de los seis mecanismos de coordinacion propuestos por Mintzberg
en su libro Mintzberg y la Direccion, estos describen las formas fundamentales en que las organizaciones
pueden coordinar su trabajo. En la adaptacion mutua se logra la coordinacion por medio del proceso simple
de la comunicacion informal.
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llustracion 2: Configuracién, Organizacion Innovadora

Fuente: Adaptacién a partir de Mintzberg y la Direccion (1991).

Se adapta de dos formas: a través de una Adhocracia Operativa que innova
resolviendo problemas directamente en nombre de sus clientes. El personal
trabaja por contrato. El trabajo administrativo y operativo es uno solo asi que es
dificil diferenciar los niveles medios del nucleo operativo, y una Adhocracia
Administrativa que también funciona con equipos de proyectos, pero su fin es
servirse a si misma para introducir en la linea nuevas instalaciones o actividades.

Hay una clara diferencia entre el componente administrativo y el operativo.

Las organizaciones innovadoras se dan cuando los entornos son dinamicos
y complejos. Por eso se hace necesario que la estrategia sea planificada. Esta

estrategia evoluciona conforme a los cambios.

Ahora bien, ya sabemos que “Conexo Digital” es una organizacion de tipo
innovadora, y como en la vida, los humanos y las empresas también se
envejecen, pero este no es el caso. La organizacion “Conexo Digital” es un
Startup®®, o también conocida como empresa emergente, compaiiia
emergente, compafia de arranque o compaiiia incipiente, definido cémo se
utilizan en el mundo empresarial aplicado a empresas que buscan arrancar,
emprender o montar un nuevo negocio y aluden a ideas de negocios que estan
empezando o estdn en construccién y generalmente se trata de empresas
emergentes apoyadas en la tecnologia. Son ideas que innovan el mercado y

buscan facilitar los procesos complicados, enfocadas a diferentes temas y usos.

18 Construccion a partir de Forbes: www.forbes.com.mx/que-son-las-start-y-quien-le-interesan/
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Generalmente son empresas asociadas a la innovacién, al desarrollo de
tecnologias, al disefio web o al desarrollo web, y son empresas de capital-

riesgo®.

Las incipientes por lo general comienzan como una idea de negocio creativo,
y el paso inmediato es agregar diferenciacion a dicha idea a través de la

innovacion, para finalmente emprender el negocio.

Una empresa emergente es una organizacién humana con gran capacidad
de cambio, que desarrolla productos o servicios, de gran innovacion, altamente
deseados o requeridos por el mercado, donde su disefio y comercializacion estan
orientados completamente al cliente. Esta estructura suele operar con costos
minimos, pero obtiene ganancias que crecen exponencialmente, mantiene una
comunicacion continua y abierta con los clientes, y se orienta a la masificacion
de las ventas, aprovechando la comunicacion que brinda Internet y sus diversas

plataformas.

Es ahi donde con el uso del internet, llegamos hasta el Marketing Digital o
marketing online, también tiene otras acepciones muy usadas, tales como:
marketing 2.0, mercadotecnia en internet, cybermarketing o cibermarketing. El
marketing on-line tiene el mismo objetivo que el marketing off-line o tradicional,
solo que usando las nuevas tecnologias y la red. Es un sistema que permite
promocionar los productos o servicios del anunciante en linea, mediante
plataformas y herramientas de forma estratégica y alineada con la estrategia
general del marketing de la empresa. Es importante anotar que el marketing

digital es un complemento del marketing tradicional no un sustituto.

El concepto de Marketing Digital surgié a mediados de los afios hoventa, con
el surgimiento de las primeras tiendas electronicas (Amazon, Dell otros). El Social
Media Marketing, también llamado Marketing en Redes Sociales, hace parte del

Marketing Digital, aunque es un concepto que surgi6 varios afios después.

19 Consiste en financiar startups en fase de crecimiento con elevado potencial y riesgo.
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Pero ¢ Por qué cada vez mas las empresas estan haciendo uso del marketing
digital?, a continuaciéon nombraremos algunas de las ventajas e importancia del

marketing digital dentro del &mbito empresarial.?°

e Medicion: cuando se realiza una estrategia de marketing digital puede ser
medida mucho mas facilmente que las estrategias de marketing
tradicional.

e Personalizaciéon: el marketing digital democratiza la personalizacién, es
decir permite personalizar el tratamiento con el cliente a muy bajo costo.
Es importante anotar que los consumidores modernos esperan un trato
completamente personalizado por parte de las empresas.

e Visibilidad de la marca: si una empresa no esta en Internet «no existe» ya
que se ha probado que la mayoria de las personas buscan en Internet
antes de comprar un producto o servicio en el mundo fisico o digital.

e Captacion y fidelizacion de clientes: el marketing digital permite atraer y
captar clientes potenciales y fidelizar los clientes actuales.

e Aumento de las ventas: el marketing digital permite aumentar de manera
significativa las ventas de la empresa ya que los clientes potenciales de la
mayoria de las organizaciones estan en el mundo digital.

e Crea comunidad: el marketing digital y en especial el marketing en redes
sociales permite crear una comunidad que interactia con la marca,
creando un enlace emocional entre esta y sus clientes.

e Canal con gran alcance: el marketing digital utiliza Internet y las redes
sociales como canal, lo que permite lograr un gran impacto en el alcance

y posicionamiento de las marcas.

20 Que es el Marketing Digital, su importancia y principales estrategias. Articulo escrito por Juan
Carlos Mejia Llano, consultor y speaker de Marketing Digital y Transformacion Digital.
www.juancmejia.com/marketing-digital/que-es-el-marketing-digital-su-importancia-y-principales-estrategias/
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e Experimentacion: el marketing digital permite probar tacticas y ajustar las
estrategias en tiempo real para optimizar los resultados.

e Bajo costo: las estrategias de marketing digital son de costo mas bajo que
la mayoria de las estrategias del marketing tradicional, lo que las vuelve

accesibles a pequefias y medianas empresas.

Para “Conexo Digital” su mision principal es la de brindar al publico una
educacion especializada en Marketing Digital, seria il6gico no hacer uso de los
medios digitales para la prestacion del mismo servicio, es asi, que “Conexo

Digital” crea sus propios infoproductos.

Un Infoproducto?t, como su nombre indica, es un producto formativo que se
producen en formato digital y se distribuye a través de internet. En otras palabras,
es un producto digital (ebook, curso, whitepaper...) en su mayoria educativos,
basado en la experiencia de un profesional destinado a ayudar a su
consumidor/cliente. Los infoproductos son productos muy especificos, en
algunas ocasiones, estan dirigidos a publicos muy reducidos, ademas, estos
productos no se distribuyen de forma fisica, no hay envios, no hay clases
presenciales ni nada cara a cara. Todo es digital y se distribuye a través de
plataformas que automatizan el proceso al 100%.

Ventajas que tiene crear un infoproducto, se resumen, principalmente, en las

3 siguientes:

e Distribucion (casi) gratuita: la diferencia de precio entre distribuir un
producto por correo ordinario o dar formacién presencial con utilizar una
plataforma cerrada para crear un curso o enviar un ebook electrénico es
muy grande. Salvo el coste que tenga el software que se utilice para

realizar este proceso, el resto sera 100% gratis.

21Definicion tomada del webside: www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/que-es-un-
infoproducto
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e Facil de crear: un infoproducto puede ser un ebook de 50 paginas o un
curso con 10 videos de 15 minutos. Y eso se puede producir en cuestion
de semanas o incluso, en dias. Esto permite recoger los frutos de un
trabajo "puntual” durante meses y meses posteriores.

® Ingreso pasivo: el infoproducto se crea vy, tras hacerlo, solo se tiene que
darle soporte y promocion. Salvo una reedicion del infoproducto, el trabajo
ha terminado una vez se crea. Se podria estar sentado en el sofa sin hacer

nada y el infoproducto seguiria vendiéndose y distribuyéndose solo.

A continuacién, una pequefa lista con los 3 infoproductos que mas se ven a

diario:

® Ebooks: un ebook es un libro en formato electronico o digital. Esta
confeccionado para ser leido en cualquier tipo de ordenador o en
dispositivos especificos como los lectores de tinta electrénica e, incluso,
en ordenadores de bolsillo o teléfonos moéviles. Es el mas popular y
conocido de todos, se puede crear un ebook que recopile el conocimiento
personal, publicarlo en Amazon y comenzar a generar ingresos en
cuestion de dias.

e Cursos online: La formacion online son cursos que se realizan de forma
no presencial a través de un dispositivo con conexiéon a Internet, esto es,
gue requieren de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacién
(TIC). Los estudiantes pueden estudiar desde su casa o desde cualquier
sitio en el que tengan conexion a Internet. Crear una plataforma para un
curso (por ejemplo, con MemberPress), grabar los videos de las lecciones,
afadir un foro para preguntas y documentos adicionales, esto lleva mucho
mas tiempo que escribir un ebook. Ademas, no es 100% pasivo, ya que
normalmente hay que dar soporte.

e Webinars: es la combinacion de las palabras Web y Seminario. Es decir,
Webinar es un seminario impartido en linea. Un Webinar es un tipo de
conferencia, taller o seminario que se transmite por Internet. La

caracteristica principal es la interactividad que se produce entre los
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participantes y el conferenciante. Como en cualquier evento presencial, el
conferenciante estd hablando en vivo a la audiencia y los asistentes
pueden hacer preguntas, comentar y escuchar lo que los demas
participantes tienen que decir. (A diferencia del Webcast que es una
conferencia en la que el conferenciante es el que habla y los demas solo

escuchan.)

En cualquier sector o nicho encaja crear alguno de estos infoproductos. Sea

cual sea el sector, hay lugar para los infoproductos.

Por otra parte, “Conexo Digital’ le apuesta como valor agregado en sus
cursos de MarketingDdigital, al desarrollo de habilidades blandas??, que no son
mMAas que caracteristicas conductuales de la personalidad de las personas, que
influyen en el desempefio de cualquier trabajo a realizar. Algunos ejemplos
de habilidades blandas incluyen: orden y calidad, busqueda de Informacién,
sensibilidad Interpersonal, orientacion al Cliente, autocontrol, construccion

de Relaciones, persistencia, pensamiento analitico.

Las habilidades blandas son habilidades asociadas con la personalidad
y naturaleza del individuo tales como: capacidad de liderazgo, relaciones
interpersonales y actitud positiva. Estudios sugieren que cada dia, mas
empleadores estdn considerando estos factores en su proceso de

seleccion?s.

“Cuando las compaifiias evalian a candidatos para un puesto, ellas estan
buscando lo mejor de ambos mundos - alguien que no solo es proficiente en
una funcién especifica (habilidades duras), sino que también cuenta con la
personalidad adecuada para el cargo (habilidades blandas)” - sefala

Rosemary Heather, Vicepresidente de Recursos Humanos en CareerBuilder.

22 Tomado del portal web: blogs.evaluar.com/habilidades-blandas-y-duras-que-son-y-por-que-son-
importantes

23 Un estudio realizado por CareerBuilder.com, encontré que, de los 2.138 profesionales de
recursos humanos encuestados, el 77% considera que las habilidades blandas en un candidato son
tan importantes como las habilidades duras, habilidades especificas para el desempefio de las
funciones diarias del cargo.
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Es asi como los fundamentos del marketing digital, infoproductos y el

desarrollo de habilidades blandas son la base en el trabajo de “Conexo Digital”.

Sin embargo, después de establecer el producto/servicio a ofrecer, se hace
necesario sus complementos. Toda empresa ya sea emergente, grande o
pequeiia requieren de sus propios procesos, estrategias y herramientas para
tener éxito. “Conexo Digital” inicia su proceso como organizacion utilizando la
Metodologia Business Model Canvas, o Lienzo de Modelo de Negocio; una
estratégica herramienta empresarial que le permite analizar las ideas sobre el
modelo de negocio de forma visual para aumentar las probabilidades de éxito por
parte de “Conexo Digital”.

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor.

El Business Model Canvas?* fue propuesto inicialmente por Alexander
Osterwalder sobre la base de su anterior trabajo sobre la ontologia de los
modelos de negocio. Desde la publicacién de la obra de Osterwalder?® en 2009,
han aparecido nuevos lienzos para nichos especificos, como el Lean Canvas;

para empresas Startups.

El lienzo?® (o canvas), descrito en el imprescindible libro “Generacion de
Modelos de Negocio” por Alexander. Osterwalder y Yves Pigneur (2011), es una
estupenda herramienta para conceptualizar el modelo de negocio de una
empresa, punto de partida para diseflar nuevos escenarios y modelos. Nos
propone 9 bloques sobre los que trabajar, comunes para la representacion gréafica

de un negocio.

24 Definicion del Lienzo de Modelo de Negocio
es.wikipedia.org/wiki/Lienzo_de_modelo_de_negocio

25 Existen diferentes conceptualizaciones de negocio; El trabajo de Osterwalder y Pigneur (2011)
proponen un modelo Unico de referencia basada en las similitudes de una amplia gama de
conceptualizaciones de modelo de negocio.

26 Tomado del articulo: Lean Canvas, un lienzo de modelos de negocio para startups.
javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/
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llustracion 3: Business Model Canvas (Lienzo de Modelo de Negocio)

EMPRESA : MERCADO

Customer Relationships

Value Propositions

\ Channels

Revenue Stream;

Key Resources

Cost Structure /

Fuente: A partir de “Generacion de Modelos de Negocio” por A. Osterwalder y Y. Pigneur
(2011).

/

Como vemos en la ilustracion anterior, el Business Model Canvas propone
una estructura donde por un lado tenemos el MERCADO, la parte mas
complicada de gestionar, y por otro lado tenemos la EMPRESA, entorno,
procesos y sus activos. Esto que resulta completamente natural cuando se aplica
a una empresa, resulta desconcertante y poco apropiado al trabajar con

emprendedores y Startups.

Para las Startups (empresa emergente), existen algunos bloques de poca
utilidad (como el de relaciones), y otros bloques que suelen ser “calcados”
(Actividades y procesos clave) en muchos tipos de modelo de negocio. En
resumen, aunque el Business Model Canvas es una herramienta estupenda con

la que trabajar en una Startup, quizas no esta pensada para este fin.

La forma de llevar al mercado una Startup es completamente diferente a la
estrategia de ejecucion de una compafia consolidada. Ash Maurya propuso un
método, en su interesante libro “Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That
Works”. dandonos una herramienta para que las startups puedan disefiar su

modelo de negocio: el Lean Canvas. (Ver ilustracion 4: Lean Canvas).

Se trata de un lienzo similar al Business Model Canvas, pero con algunos

cambios, sobre todo en cuanto a enfoque:
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Alianzas —> Problema: Un aspecto clave en cualquier negocio, sobre todo
para una startup, es tener claro el problema o problemas que resuelve, y
por eso aparece este bloque.

Actividades Clave —> Solucion: De forma similar, y una vez especificado
el problema, es conveniente definir las funcionalidades principales del
producto que ayudaran a resolver esos problemas.

Recursos Clave —> Meétricas Clave: Para cualquier startup es
absolutamente critico definir desde el principio los 3-4 indicadores que va
a utilizar para medir el modelo de negocio, elemento clave a la hora de
pivotar.

Relaciones —> Ventaja Especial/Diferencial: Este blogque recoge algo que
es muy dificil de tangibilizar, pero que sin embargo es la clave de cualquier

negocio y que al final suele ser la clave del triunfo frente a la competencia.

El cambio mas importante y principal que se produce no es tanto de bloques

sino de enfoque: En el Lean Canvas, el lado derecho sigue representando el
MERCADO, pero el lado izquierdo representa el PRODUCTO (unidad de trabajo

mas real para una startup).

La forma de utilizar el Lean Canvas que nos propone Ash Maurya es la

siguiente: (Los numeros indican el orden en el que se deben rellenar los bloques).

llustracion 4: Lean Canvas
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Fuente: Lean Canvas es adaptado del “The Busines Model Canvas”
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Segmentos De Clientes: ldentificar y conocer el segmento de clientes
sobre los que trabajar, y sobre todo averiguar quiénes podrian ser los early
adopters o usuarios visionarios. Esto es de vital importancia, ya que
dirigirse al mercado de masas con usuarios maduros suele ser una mala
idea para una startup, al menos de entrada.

Problemas: Cuales son los 3 principales problemas de ese colectivo, y
descubrir cuales son las soluciones alternativas del producto/servicio que
usaran para resolverlos.

Proposicion Unica De Valor: En una frase (un mini pitch), dejar de forma
clara, simple y sencilla qué hace especial a la empresa y como ayudar a
los clientes a resolver su problema.

Solucién: Una vez conocidos y priorizados los problemas a los que se
enfrentan los clientes, establecer cuédles son las 3 caracteristicas mas
importantes del producto/servicio que les van a ayudar a resolverlo.
Canales: Ahora llega el momento de trabajar sobre como hacer llegar la
solucién a los segmentos de clientes con los que se va a trabajar: ¢,con
una fuerza comercial? ¢ mediante una web? Es importante entender este
camino a los clientes de forma global, es decir, no s6lo pensando en la
fase de la venta sino en toda la experiencia de cliente.

Flujos De Ingreso: Reflexionar sobre cdmo se va a ganar dinero, lo que no
sélo incluye pensar en los diversos flujos, sino en el margen, valor del
cliente, modelo de recurrencia, en definitiva, plantear la estrategia sobre
coémo va a ganar dinero en la startup.

Estructura De Costos: Es el reverso de los ingresos, se deben recoger
todos aquellos elementos que cuestan dinero, y que en la practica indican
el gasto aproximado que se tendra mensualmente.

Métricas Clave: Una vez definido los elementos mas importantes del
modelo de negocio, toca meterse con las métricas. Establecer qué
actividades medir y como, teniendo en cuenta que se debe generar un
conjunto muy reducido y accionable de indicadores que luego ayudaréan a

tomar decisiones.
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9. Ventaja Diferencial: Se refiere a ese algo que te hace especial y diferente,
lo que causa que los clientes sigan llegando por méas. Algunas veces, con

el tiempo se sabra cuél es.

En resumidas cuentas, el lienzo de modelo de negocio para startups, o Lean
Canvas, es una herramienta mucho mas apropiada para una empresa
emergente, como lo es “Conexo Digital”. Sin embargo, el lienzo es el primer paso,
pues a fin de plasmar todas las estrategias y construir un modelo de negocio

exitoso, se hace necesario elaborar el plan de negocios.

Desde un punto de vista objetivo un Plan de Negocios 2’ es un documento
escrito en donde se consigna informacion relevante y de manera organizada
sobre un tema especifico el cual debiese permitir evaluar la factibilidad del
negocio con la respectiva descripcién, andlisis de las perspectivas empresariales
y con respuestas adecuadas en un momento especifico. Plan de negocios desde
el punto de vista subjetivo se puede entender como una herramienta de trabajo
ya que a partir de la elaboracién se tocan temas que permiten darle vida a la idea
como tal. Para todo empresario es indispensable y esencial realizar un plan de
negocios del proyecto que quiera abordar sin importar la magnitud del negocio y
el tipo de organizacién que desee establecer, ya sea una compafiia unipersonal,
alguna clase de sociedad o inclusive si va a ser una microempresa, una pyme o

una gran empresa.

Con la rapida adopcion en el ecosistema de emprendimiento de la
metodologia Lean Startup y sobre todo Customer Development? de Steve Blank,

impera en los ultimos tiempos una corriente contraria al proceso de elaboracion

27 | a informacion principal correspondiente de un plan de negocios fue consultada en los articulos
Mi propio negocio y Plan de Negocios de las paginas de internet www.myownbusiness.org/espanol/s2/ y
www.crecenegocios.com/plan-de-negocios/

28 Blank cre6 la metodologia del Desarrollo de Clientes (Customer Development) a mediados de la
década de los 90. Esta desarrolla el método cientifico que se puede aplicar por parte de los nuevos negocios
y de los emprendedores para mejorar el éxito de sus productos, a partir de una mejor comprension de los
problemas/necesidades de los consumidores, asi como de las otras hip4tesis necesarias para crear una
empresa que tenga éxito comercial.
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de un plan de negocio en la etapa inicial de un proyecto. La ya célebre frase de
Steve Blank “ningun plan de negocio aguanta el primer dia de cliente” parece que
resuena en el aire que respiran la mayoria de los emprendedores y que les
sugiere no elaborar un plan de negocios hasta que la idea de negocio torne en
empresa mas 0 menos asentada, con algunas ventas, ciertos empleados vy

modelo de negocio en claro funcionamiento.

Si bien cada proyecto es diferente, también existen planes de negocios
diferentes como el plan para inversores; se centra en detallar aspectos
principalmente econdmicos Yy financieros, plan de expansién; para empresas ya
consolidas, entre otros, para el presente se utliza el plan de negocios de
viabilidad cuyo objetivo es analizar las posibilidades de éxito del proyecto,
examinando el servicio en el mercado con base en 4 puntos basicos
indispensables para la construccion del Plan de Negocios: 1) Estudio
Administrativo; compuesto por la estructura ideologica y del entorno de la
organizacién, 2) Estudio de Marketing; actividad previa al lanzamiento del
proyecto para medir la viabilidad de la idea antes de que esta salga al mercado,
3) Estudio Financiero; estructura financiera calculando costes empresariales,
precios y proyecciones de ventas del proyecto, y 4) Estudio Técnico; tamafio del

proyecto, capacidad productiva y localizacion y distribucion de planta.

A continuacién, se detallan cada una de las 4 estructuras basicas que

integran el presente plan de negocios:

La primera estructura es el Estudio Administrativo 2%, su fin es definir las
necesidades del perfil del grupo empresarial y de personal que el negocio exige,
las estructuras y estilos de direccion, los mecanismos de control. Las politicas de
administracion de personal y de participacion del grupo empresarial en la gestion

y los resultados contando con todos estos elementos.

29 | a informacion principal fue consultada del libro Innovacion empresarial: arte y ciencia en la
creacion de empresas, Rodrigo Varela Villegas. Pearson Educacion. Segunda Edicion. Paginas:
170 -206.
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El Estudio Administrativo se fundamenta en la creacion del proceso
estratégico® (formulacién estratégica) que esta conformado por cinco etapas,
desglosadas en la siguiente ilustracion.

llustracion 5: Proceso Estratégico

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
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« VISION « VALORES

ANALISIS ESTRATEGICO
S INTERNC sns
COMPETITIVO ANALISIS EXTERNO

» Areas funcionales * Fuerzas competitivas * Modelos prospectivos
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* MANTENIMIENTO DE SITUACION
* ORIENTACION AL CAMBIO

Fuente: Adaptacion por José Reinel Bermeo Mufioz

Como primera etapa tenemos el Direccionamiento Estratégico, fase

fundamental del proceso estratégico:

“

en la cual se presentan los fundamentos filoséficos e
ideoldgicos de una organizacion. Es importante porque permite
desarrollar el analisis estratégico para fijar lineamientos de caracter
general que orienten el quehacer organizacional durante un lapso
de tiempo. Sus elementos deben estar relacionados para guiar a la
organizacion hacia la consecucion de su mision, logro de su vision

y el cumplimiento de sus objetivos.” Bermeo (2011).

30 como base se toma la obra de Humberto Serna Gomez, Gerencia Estratégica: Teoria-
Metodologia-Alineamiento, Implementacion y Mapas Estratégicos:
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Esta etapa contempla definicién y despliegue de la mision, vision, objetivos,
valores y propositos y la forma como estos se ven reflejados en los planes a largo

y mediano plazo y en la implementacion dia a dia.

e La Mision considerado por Philip Kotler y Gary Armstrong (Marketing,
2004) como “un importante elemento de la planificacién estratégica”
describe el rol que desempefia actualmente la organizacion, su propdsito
es el logro de la vision, la mision es la razon de ser de la empresa. La
mision es entonces, “La forma como una organizacién planea o pretende
lograr y consolidar el propésito fundamental de su existencia; debe
generar compromiso, lealtad y aprecio al interior y exterior de la
organizacién, dar impresion de éxito y seguridad sobre su destino para

confiar en ella.” (Bermeo 2008).

e La Vision3! definida por Fleitman Jack en su obra “Negocios Exitosos”
(McGraw Hill, 2000) como “el camino al cual se dirige la empresa a largo
plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas
de crecimiento junto a las de competitividad”. La vision es un conjunto de
ideas generales, algunas de ellas abstractas, que proveen el marco de
referencia de lo que una empresa es y quiere ser en el futuro. La vision no
se expresa en términos numeéricos, la define la alta direccién de la
companiia, debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos e integrar al
equipo gerencial a su alrededor.

e Los Objetivos definidos como “el resultado que se desea o se necesita
obtener dentro de un periodo de tiempo especifico... al desarrollar las
operaciones normales del negocio, brindando pautas para encaminar a la
empresa en la direccion indicada de acuerdo con su mision y su vision”
(Bermeo 2008).

e Es importante tener en cuenta la Cultura o los patrones de pensamiento y

de accion que se compartimos tacitamente con otros. Determinan el grado

31 Jairo Amaya Amaya, Gerencia, Planeacién y estrategia, Universidad Santo Tomas.
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de aceptabilidad social de nuestras acciones. De la cultura se desprende
la Cultura organizacional que abarca las ideas, intereses, valores,
creencias, comportamientos compartidos por un grupo, evolucionados a

través del tiempo.

e Los Valores que son ideas abstractas que guian el pensamiento y la
accion. Son habitos establecidos, actitudes hacia un suceso o fenémeno,
creencias e ideas fundamentales que tiene un individuo. En primer lugar
cabe resaltar que los valores®? “son elementos propios de cada negocio y
corresponden a su cultura organizacional, es decir, a las caracteristicas
competitivas, condiciones del entorno y expectativas de sus grupos de
interés como son los clientes, proveedores, junta directiva y empleados”.

Por tanto, constituyen los pilares fundamentales de toda organizacion.

e Los Principios son el conjunto de valores, creencias, normas, que regulan
la vida de una organizacion ellos definen aspectos que son importantes
para la organizacion y que deben ser compartidos por todos, por tanto,
constituyen la norma de vida corporativa y el soporte de la cultura

organizacional.

Como segunda etapa tenemos el Analisis Estratégico, es un proceso de
planeacion, mediante el cual se analiza toda la informacién obtenida mediante el
Direccionamiento Estratégico anterior y estd conformada por el analisis interno,

externo y competitivo de la organizacion.

e EIl Andlisis Interno®? del negocio nos permitird determinar las fortalezas y
debilidades de la empresa respecto a sus competidores y, a partir de ellas,
evaluar la capacidad para aprovechar las oportunidades y contrarrestar las
amenazas. Para realizar este andlisis se puede hacer uso de diversas
herramientas tales como: &areas funciones, la cadena de valor de Porter

(1985), la cadena de valor extendida de Kaplan y Norton (1996), los

32 Doriana Faccini, directora de Human Dimensions International, consultora en desarrollo
organizacional para los ramos de mineria y energia.
33 Antonio Francés, Estrategia para la empresa en América Latina, 2001. P4ag. 85.
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factores criticos del éxito (Rockart 1979), el modelo de las 7s de Mckinsey,

y el analisis de capacidades medulares de Hamel y Prahalad (1994).

Para el objeto de estudio el andlisis interno se efectuara por Areas
Funcionales, concepto que tuvo origen después de estudios
administrativos realizados y especialmente por Henry Fayol, se logré
determinar mediante la division del trabajo, que la empresa se ve
beneficiada cuando los empleados son ubicados en los lugares donde
ellos se desarrollan mejor. Es decir, ubicarlos en funcion de su potencial,
de tal manera que puedan producir lo mas que se pueda para el bien de
la empresa y el de los empleados, en cuestiones salariales. Es asi como
surge la idea y la necesidad de que las empresas sean divididas por
departamentos o0 secciones especializadas, con el proposito de que cada
quien en su area afine sus herramientas y se vuelva competitivo. A estas

divisiones departamentales se le conoce como areas funcionales.

Para ello se utilizan las matrices PCI (Perfil de Capacidad Interna de la
empresa) que es “un medio para evaluar las fortalezas y las debilidades
de la compaifiia en relacion con las oportunidades y amenazas que le
presenta el medio externo” Serna (2010:169); y la matriz EFI (Evaluacion
de Factores Internos), tomando como base el autor George Steiner
creador de esta matriz y de la matriz EFE, MPC Y MPEC, que también
sirven como herramientas para la elaboracion de estrategias. La Matriz de
Evaluacion de Factor Interno (EFI) constituye una herramienta para
formular estrategias que resume y evalla las fuerzas y debilidades mas
importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas

areas.

Para el Analisis Externo, del proyecto “Conexo Digital” corresponde a la
investigacion de factores correspondientes al entorno genérico en el que
se desenvuelve como un sistema. Se encuentra inmerso en una red de

influencias externas caracterizadas por su multiplicidad, complejidad,
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heterogeneidad e incertidumbre. Se implementara como herramienta
metodoldgica la Matriz E.F.E. (Evaluacion de Factores Externos) y el Perfil
de Oportunidades y Amenazas (POAM) la cual recolecta una serie de
dimensiones del entorno genérico propuestas por Kast y Rosenzweig
(1987) como lo son la dimensién econdmica, tecnoldgica, fisica, social,

politico—legal y ambiental.

En el Analisis Competitivo o sectorial, que incluye el estudio del sector de
actividad econdmica y se realiza a través del Modelo de las Cinco Fuerzas
Competitivas propuesto por Porter (1980), quien afirma que la esencia de
la formulacién de una estrategia competitiva consiste en relacionar a una
empresa con su medio ambiente. Aunque el entorno relevante es muy
amplio y abarca tanto fuerzas sociales como econémicas, el aspecto clave
del entorno de la empresa es el sector o sectores industriales en los cuales
compiten. Las cinco fuerzas que intervienen en un sector industrial, se

basan en los principales elementos del mercado que son:

- Competidores Existentes: Conjunto de empresas que ofrecen el
mismo bien o producto.

- Compradores: Conjunto formado por los clientes de los bienes y
servicios.

- Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las
empresas productoras del sector, todo lo necesario para que
produzcan u ofrezcan sus servicios.

- Productos Sustitutos: Aquellos productos que pueden aparecer y
cubrir las mismas necesidades que satisfacen los productos que
actualmente existen en el mercado, pero de manera diferente.

- Competidores Nuevos: Aquellas empresas con capacidad de entrar
a competir con las pertenecientes a un subsector determinado
(Porter 1982).
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llustracion 6: Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas, M. Porter

COMPFETIDORES
POTENCIALES

# Amenazy de ruevoes ingresos

Poder negociador de COMPETIDORES
los preneedores EM EL SECTOR

.

.,

PROVEEDORES > u * COMPRADORES

Rivalidad entrelos
compet dores existentes

FPeder negociador de
los eltentes

F
Amenazy de productos |

@ rariciar rushthdos

| SUSTITUTOS

Fuente: Michael Porter (1980).

Como tercera etapa del proceso estratégico esta el Diagnostico Estratégico,
servira de marco de referencia para el andlisis de la situacién actual de la

compafia tanto internamente como frente a su entorno.

Es responder a las preguntas ¢Dénde estabamos?, ¢Donde estamos hoy?
Para ello, es indispensable obtener y procesar la informacion sobre el entorno
con el fin de identificar alli oportunidades y amenazas, asi como sobre las
condiciones, fortalezas y debilidades internas de la organizacion. El analisis de
oportunidades y amenazas ha de conducir al andlisis DOFA, el cual permitira a
la organizacién definir estrategias para aprovechar sus fortalezas, revisar y
prevenir el efecto de las debilidades, anticiparse y prepararse para aprovechar
las oportunidades y prevenir oportunamente el efecto de las amenazas. Este
analisis es el gran aporte del DOFA.

Andlisis DOFA, DOFA es un acronimo de Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas, (conocida por algunos como FODA, y SWOT en inglés),
que fue creada por Albert S. Humphrey (70°s). El analisis DOFA ayuda a
determinar si la organizacién esta capacitada para desempefiarse en su medio,
mientras mas competitiva en comparacion con sus competidores esté la empresa

mayores posibilidades tiene de éxito.

48



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

En la realizaciéon del DOFA son muchas las variables que pueden intervenir.
Por ello en su identificacion y estudio es indispensable priorizar cada uno de los
indicadores o variables definiéndolos en términos de su importancia y el impacto
en el éxito o fracaso de una organizacion. El analisis estratégico debe hacerse
alrededor de factores claves con el fin de poder localizar el analisis y no
entorpecerlo con demasiado numero de variables. El objetivo de esta es generar
estrategias viables, que seran implementadas siempre y cuando se ajusten al

cumplimiento de la mision, visién y objetivos de la organizacion.

Tabla 2: Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
OPORTUNIDADES  Estrategias FO Estrategias DO
(De Crecimiento) ( De Supervivencia)
AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA

(De Supervivencia) (De fuga)

Fuente. Pagina web Universidad Nacional de Colombia, sede Bogota.

Debido a que la matriz DOFA permite unificar los resultados del analisis
interno y externo, es esta la herramienta que se ha seleccionado para ser

aplicada en el desarrollo de este plan.

Como cuarta etapa del proceso estratégico tenemos las Estrategias
Funcionales®* son aquellas que dan direccién a las actividades que realizan cada
una de las areas funcionales de la organizacion y permiten poner en ejecucion
las estrategias corporativas seleccionadas o los proyectos estratégicos
generados, por tanto, estas estrategias se derivan del nivel estratégico
organizacional y representan el brazo ejecutor de los proyectos estratégicos.
Para definirlas es necesario basarse en los conocimientos especificos de cada
area funcional, pero sin perder de vista las relaciones existentes entre todas las

areas. Hunger (2007).

34 Jairo Amaya Amaya, Gerencia, Planeacion y estrategia, Universidad Santo Tomas.
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En la quinta y Gltima etapa estan los Planes operativos®® se refieren a
aquellas actividades repetitivas que no estan comprendidas en los planes
estratégicos de corto plazo, los planes operativos que son la minima expresion
de la estrategia a la cual se le debe atribuir un presupuesto para que puedan ser
cuantificados, segun (Steiner, 1969) permiten indicar las acciones que se
realizaran, establecer plazos de ejecucion para cada accion, definir el
presupuesto necesario y nombrar responsables de cada accién, ademas, realizar
el seguimiento necesario a todas las acciones y evaluara la gestion anual,

semestral, mensual, segun se planifique.

Continuando con la construccion del Plan de Negocios, se desarrolla la
segunda estructura, el Estudio de Marketing3®, el cual tiene por objeto
determinar, con un buen nivel de confianza los siguientes aspectos: la existencia
real de clientes, para los productos o servicios que van a producirse, la
disposicién de ellos para pagar el precio establecido, la determinacién de la
cantidad demandada en términos de poder elaborar una proyeccién de ventas,
la aceptacion de las formas de pago, la validez de los mecanismos de mercadeo
y ventas previstos, la identificacion de los canales de distribucion que se van a

usar, la identificacion de las ventajas y desventajas competitivas, etc.

Con base en el andlisis del entorno, se determina qué estrategias
implementar para crear un plan de ventas y de mercadotecnia que garantice un
flujo constante de ingresos en la empresa. Por lo tanto, se tendra que definir estos

puntos:

e Precio del producto y/o servicio. Una buena forma de tasar la oferta es
investigar el rango en el que oscilan los productos y/o servicios de los
competidores.

e Planes de pago. Si nuestro producto y/o servicio es mas costoso que el de

la competencia, se puede disefiar esquemas de crédito o pagos diferidos.

35 Antonio Francés, Estrategia para la empresa en América Latina, 2001. Pag. 85.

36 |_a informacion principal fue consultada del libro Innovacion empresarial: arte y ciencia en la
creacion de empresas, Rodrigo Varela Villegas. Pearson Educacion. Segunda Edicion. Paginas:
170 - 206.
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El objetivo es que los clientes dejen de lado el tema del precio y
aprovechen los beneficios de financiamiento que se ofrece.

e Fuerza de ventas. Aqui se determina el nimero de vendedores que se
necesita para iniciar, asi como su perfil y las habilidades requeridas para
colocar la oferta en el mercado con éxito. Se vale incluir los esquemas de
compensacion y pago.

e Canales de distribucion. Dependiendo de la naturaleza de lo que se
comercializa, se tendra que elegir los medios a través de los cuales los
clientes potenciales tendran acceso a nuestra oferta.

e Canales de comunicacion. Actualmente, las empresas se apoyan de otros
medios ademas de los tradicionales (como radio y television) para llegar a
su publico meta. Por eso, ya no es necesario invertir fuertes cantidades de
dinero para contar con un canal masivo de comunicacion. Basta con tener
definido el perfil del consumidor para elegir cuél de las siguientes opciones
conviene mas explorar:

- Spots de radio y televisién. Se recomienda para negocios que ya
estan operando y que cuentan con productos y/o servicios ya
posicionados en la mente del publico.

- Redes sociales. La ventaja es que son de gran alcance e incluso,
algunas de sus aplicaciones son gratuitas. Son ideales para llegar
a un publico juvenil, entre los 14 y 35 afios. Entre las mas populares,
se encuentran Facebook y Twitter.

- Campafas Web 2.0. Incluye los correos electronicos directos,
newsletters, blogs, paginas Web y Web banners en sitios con alto
trafico de cibernautas. Estas estrategias requieren de una inversion

de tiempo y dinero moderada.

Las 7°PS en el marketing del servicio®” metodologia de trabajo utilizada, la

cual consta de una teoria que se adapta al tipo de empresa y mundo digital,

37 Chaffey, D. Smith, P. Emarketing Excellence: Planning and Optimizing your digital marketing.
2013
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debido a que sus planteamientos estan basados en dar respuesta a los siguientes

ejes:

- Producto: Servicio que se ofrecera al mercado, segun sus necesidades y
expectativas.

- Precio: El valor que el cliente potencial esta dispuesto a pagar por el
servicio.

- Plaza: Sitio online donde compraran los consumidores el servicio.

- Promocion: Manera en la que se transmitirA o comunicara de forma
atractiva lo que la empresa hace, para captar su atenciéon

- Personas: Enfasis en la motivacion y formacién del personal o
colaboradores, ya que de ellos depende la satisfaccion del cliente

- Procesos: Forma en la que son atendidos los clientes.

- Presencia fisica: Evidencia de que el servicio es real, legal y de calidad.

Como tercera estructura para la construccion del plan de negocios, se
desarrolla el Estudio Técnico38, que tiene como finalidad definir la posibilidad
de lograr el producto o servicio deseado en la cantidad, con calidad y el costo
requerido. Esto origina la necesidad de identificar procesos productivos,
proveedores de materias primas, equipos, tecnologia, recursos humanos,
suministros, sistemas de control, formas de operacién, consumos unitarios de
materias primas, insumos Yy servicios, distribucion de planta y equipos,

requerimientos de capacitacion del recurso humano, etc.

La cuarta estructura a realizar dentro del plan de negocios, es el Estudio
Financiero, donde se determinaran las necesidades de recursos financieros, las
fuentes y las condiciones de estas y las posibilidades reales de acceso a las

mismas.

La experiencia de algunos emprendedores muestra que la parte mas

complicada al momento de desarrollar un plan de negocios es la que tiene que

38 Rodrigo Varela, Innovacion Empresarial 2001
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ver con las finanzas. Sin embargo, ésta es la que aporta mas informacion acerca

de la viabilidad de una idea para que se convierta en una empresa exitosa.

La estructura financiera basica de un plan de negocios se compone de seis

reportes: 3°

Estado de resultados pro-forma proyectado a tres afios. Tiene como
objetivo presentar una vision a futuro del comportamiento del negocio. “Se
calcula considerando las siguientes variables: cuantas unidades venderas
y a qué precio, costo de ventas por unidad, costos fijos, costos variables,
intereses (si tienes un crédito) e impuestos. El resultado sera la utilidad
neta”, afirma la experta.

Balance general pro-forma proyectado a tres afios. Este reporte se divide
en dos variables: qué tiene la empresa y como se financié. Contempla
desde mobiliario y equipo (activos de la compaiiia), asi como de dénde
surgieron los recursos para adquirirlos.

Flujo de caja pro-forma proyectado a tres afos. Aqui defines tus politicas
de cuentas por cobrar, qué plazo te daran tus proveedores para cumplir
tus obligaciones con ellos y cudl sera tu ciclo de venta.

Andlisis de escenarios. Toma el estado de resultados y proyecta (con
ayuda de un software de hoja de céalculo) dos posibles escenarios: uno
optimista, con un crecimiento anual del 20%, y otro pesimista, con un 3%.
De esta manera, sabras cual seria tu utilidad en cada uno de los dos
casos, asi como el comportamiento del resto de las variables, como
costos, gastos, inversiones, etc.

Conclusiones. Este apartado es al que mas importancia le daran los
futuros inversionistas en caso de que utilices tu plan de negocios como
herramienta para conseguir financiamiento. Por ello, debe incluir la Tasa
Interna de Retorno y el andlisis del punto de equilibrio, entre otros

indicadores clave.

39 La informacion principal fue consultada del libro Innovacion empresarial: arte y ciencia en la
creacion de empresas, Rodrigo Varela Villegas. Pearson Educacion. Segunda Edicién. Paginas:
170 -206.
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Finalizando las cuatro estructuras dentro del plan de negocio, se lleva a cabo
la Metodologia de Inbound Marketing, metodologia creada por la empresa de
Software HubSpot, y sobre todo por Dharmesh Shah y Brian Halligan, ambos
fundadores de la companiia de software.*° La metodologia inbound consta de tres
etapas: atraer, interactuar y deleitar. EI método inbound se basa en atraer
prospectos, interactuar con ellos y deleitarlos para impulsar el crecimiento de una

empresa que proporcione valor y genere confianza.

A medida que la tecnologia avanza, el método inbound sienta las bases para
crear una manera mas Util y humana de hacer negocios. Se trata de una mejor
forma de comercializar, vender y ayudar a los clientes, y, como todos sabemos,
lo que es positivo para el cliente también lo es para la empresa, por lo que el

negocio puede crecer mejor a largo plazo.

Las empresas inbound usan esta metodologia para generar confianza,
credibilidad y motivacion, se trata de agregar valor en cada una de las etapas del

recorrido del comprador.*

llustracion 7: Metodologia Inbound Marketing

Herramientas Herramientas Herramientas
para Atraer para Interactuar para Deleitar
Anuncios Flujos de oportunidades Contenido inteligente
Video de vents Email marketing

S o Email marketing 2
Publicacion en blogs . . Bandeja de entrada
Gestion de oportunidades de conversaciones
nta

Redes sociales 3 z e
- . de ve ; Informes de atribucién
Estrategia de contenido Bots conversacionales Automatizacién del
Automatizacién del marketing marketing

Fuente: Grafico del inbound marketing por HubSpot

40 Historia de la metodologia extraida del portal www.inboundcycle.com/inbound-marketing-que-es
41 Extraido desde el portal www.hubspot.es/inbound-marketing
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Otro de los elementos usados por el proyecto “Conexo Digital” es la
Plataforma Hotmart*?, plataforma de hospedaje del producto e intermediacion
de las ventas. A través de la plataforma Hotmart se distribuyen los productos
digitales de “Conexo Digital” ofreciendo el servicio de hospedaje de estos
productos y también herramientas que auxilian en su venta, ademas de procesar
los pagos de estas ventas y repartir el valor a las partes involucradas de maneras

automatizada.

El portal web para poder acceder a la mencionada plataforma es el siguiente:

www.hotmart.com/es/

Cada vez méas el mundo estd inmerso en el mundo digital, la forma de
educacion (presencial) también se esta adaptando, los aprendices optan cada
vez mas por una Educacion a Distancia. Accidn o proceso de educar o ser
educado, cuando este proceso se realiza a distancia. Situacion educativa en la
gue los docentes y los alumnos estan fisicamente separados la mayor parte del
tiempo, pero éstos se valen de cualquier medio tecnolégico para su

comunicacion. La educacion a distancia no excluye el aula tradicional.

Nipper (1989) y Anderson (2003)*® plantean como la educacién a distancia
ha sufrido varios cambios en relacion con el uso de la tecnologia a lo largo de su
historia, pasando desde el uso del correo tradicional en papel hasta las
herramientas electrénicas virtuales que se utilizan hoy en dia, a esta Ultima
generacion es la que se le conoce como educacion virtual. Contemplada la
educacion virtual dentro de la educacion a distancia, se concibe una vision
diferente segun las exigencias del medio, ya sean econdmicas, sociales o
politicas, ademas de los aspectos pedagogicos y la influencia de las TICs como
elemento fundamental; ademas se refiere al desarrollo de un proceso educativo

en el ciberespacio, con caracteristicas sincronicas o asincrénicas, estos términos

42 Definicion de plataforma Hotmart en su sitio web:atendimento.hotmart.com.br/hc/es-
es/articles/115006507308--Qu%C3%A9-es-y-c%C3%B3mo-funciona-Hotmart-

43 PROPUESTA DE POLITICA PUBLICA DE EDUCACION VIRTUAL EL COLOMBIA, (Documento
de trabajo) Bogotéa, D.C. Julio de 2009
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hacen referencia al nivel de comunicacién al mismo tiempo (sincrénica) o no

(asincronica) entre el docente y sus estudiantes.

Algunas de las caracteristicas de la educacion virtual son: esta disponible en
cualquier lugar que cuente con acceso a Internet, se ajusta a los tiempos del
estudiante, promueve mas la responsabilidad del estudiante frente a su proceso
de formacién, presenta alternativas sobre ritmos, formatos, profundizacién de
contenidos entre otros, ofrece variadas opciones para el disefio y utilizacién de
materiales, también representa una alternativa para muchos estudiantes en
situaciones desfavorables tanto de tipo social, intelectual, emocional y
capacidades diferentes, entre otras, muchos de ellos ya estan escolarizados en

sus casas por ejemplo. 4

La plataforma de e-learning, campus virtual o Learning Management
System (LMS) es un espacio virtual de aprendizaje orientado a facilitar la
experiencia de capacitacion a distancia, tanto para empresas como para

instituciones educativas. %

Este sistema permite la creacion de “aulas virtuales”; en ellas se produce la
interaccién entre tutores y alumnos, y entre los mismos alumnos; como también
la realizacion de evaluaciones, el intercambio de archivos, la participacion en

foros, chats, y una amplia gama de herramientas adicionales.

“Los analfabetos del siglo XXI no seran los que no sepan leer y escribir, sino
los que no puedan aprender, desaprender y reaprender. Un analfabeto sera el
que no sepa doénde ir a buscar la informacion que requiere en un momento dado
para resolver un problema concreto. La persona formada no lo sera a base de
conocimientos inamovibles que posea en su mente, sino en funcién de sus
capacidades para conocer lo que precise en cada momento.” Alvin Toffler

(Escritor, Futurista y Empresario Norteamericano)

44Definicién concepto Educacién a Distancia. Tomado el 25 de Mayo de 2019 es.wikipedia.org

45 Conceptualizacion de palabra e-learning por empresa de consultoria argentina especializada en
la creacion de plataformas virtuales de aprendizaje. www.e-
abclearning.com/queesunaplataformadeelearning/
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A continuacion, se presenta la ilustracion con la definicion conceptual que da
la multinacional Cisco Systems sobre el aprendizaje electronico, el e-learning

como herramienta de ensefianza“®:

llustracion 8: Cisco Systems. ¢ Qué es el E-learning?

Conocimientd

e-learning: Uso de
nuevas tecnologias
multimedia para
enriquecer nuestros
conocimientos y
mejorar la calidad del
aprendizaje

Comunicacion Aprendizaje

Tecnologia

Fuente: Elaboracion basado del estudio Cisco System.

De acuerdo a la anterior ilustracion, describiremos los escenarios

formativos que se disponen:

e Presencial: Estudiante — Profesor. Aula tradicional.

e Semipresencial: Estudiante —Profesor / Material en video, cartillas o libros
y estudiante en su mesa de trabajo. No se llega a excluir el aula tradicional,
se destina parte del tiempo a asistir tanto en grupo como individualmente
a asistir a reuniones con profesorado u otros estudiantes.

e A distancia: Estudiante en su mesa de trabajo utilizando materiales
audiovisuales, libros, cartillas, etc. El centro de formacién se encarga de
prestar todos los materiales y metodologia para facilitar el auto-
aprendizaje.

e Blended Learning: Estudiante — profesor: Estudiante online e incluye
actividades presenciales.

e E-learning: Estudiante 100% online e incluye material tutorial.

46 Marco Teorico e-learning basado en estudio de Cisco
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5. MARCO LEGAL

Hay dos leyes sobre las cuales la organizacién constituye y determina su

alcance y naturaleza:

Segun las estipulaciones del decreto 1377 de 2013, que reglamenta
parcialmente la Ley de Habeas Data, los derechos del ciudadano duefio de la

informacion se constituyen en siete items, resumidos asi:

e Los titulares de la informacion tienen derecho a encontrar de manera agil
y sencilla la informacion suministrada por ellos y que se encuentra bajo la

administracion de otros.

e Los ciudadanos podran consultar de manera gratuita sus datos
personales, al menos una vez al mes, y cada vez que se generen cambios

en las politicas de tratamiento de éstos.

e En caso de no recordar haberse inscrito en una base de datos, el duefio
de la informacién podra solicitar una prueba de la autorizacion inicial por

la que fue inscrito.

e El propietario de los datos tiene derecho a que se le describa para qué y

cémo sera utilizada su informacion.

e También se tendrd derecho a la actualizacién, rectificacion y supresién
cuando el titular lo considere conveniente (en cualquier momento) con sus
propositos o cuando el responsable por dicha informacion haya podido
advertirlo para satisfacer los propositos del tratamiento.

e Todo administrador de la informacioén debera designar una persona o area
que asuma la funcién de proteccion de datos personales, la cual también

debe dar tramite a las solicitudes de los ciudadanos.

e En caso de sentir que algunos de éstos derechos no son atendidos o
cumplidos, el duefio de la informacion podra recurrir al ente de control para

radicar una queja formalmente.
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Ley comercio electrénico (ley 527 de 1999). Por medio de la cual se
define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio
electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de certificacion

y se dictan otras disposiciones.

6. MARCO REFERENCIAL
6.1. Descripcion De La Organizacion

Razon social: Conexo Digital S.A.S con NIT: 900889418-5 organizacion
que brinda educacion, presencial y virtual, de asesorias empresariales

especializados en Marketing Digital y desarrollo de habilidades blandas.

Ubicacién: Las instalaciones del proyecto estan ubicadas en la ciudad de
Popayan, Cauca, Colombia. Localizacion donde se realiza toda la creacion,
mejora y comercializacion de los diferentes infoproductos, ademas del
funcionamiento de oficinas de coworking y un consorcio de empresas de

tecnologia.

Tipo de empresa: La naturaleza del proyecto es una Startup tecnologica
(Emprendimiento tecnolégico con un modelo de negocios escalable).

Sector econOmico de actividad: Tecnologias de Informacién y

Comunicacion (TICs).

Equipo de trabajo: Conexo Digital cuenta con 7 colaboradores: “Director
General, Director Creativo, 2 Community Manager, 1 freelance, 1 Asesor

Comercial y 1 Contadora.

Descripcion: “Conexo Digital” trabajo con un modelo educativo entre la
educacion tradicional y la educacion digital, ofreciendo cursos presenciales y
virtuales, consultorias y capacitaciones empresariales a través de una plataforma
de e-learning en habla hispana enfocada en la ensefianza de Marketing Digital y

desarrollo de habilidades blandas, del publico interesado, para el mundo digital.
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Mercado: Al ser una plataforma online que no requiere enviar productos
fisicos a ninguna parte del mundo, el alcance del mercado a través de canales
digitales es dirigido a una poblacién de paises de habla hispana quienes desean

capacitarse en Marketing Digital y habilidades blandas.

Tecnologia: La plataforma para la gestiéon, creacion y soporte de los
cursos online serd www.hotmart.com la cual es una herramienta todo en uno de
educacién online que cuenta con creacion de membresias, pagos, creacion de

clases y cursos, soporte a estudiantes, entre otras opciones.

6.2. Antecedentes de la Organizacién

Conexo Digital nace de la iniciativa de dos emprendedores, que en busqueda
de crear una Startup de base tecnolégica empiezan a dar vida a sus ideas.
Inicialmente el proyecto no estaba dirigido a educacion, si no en la generacion de
ingresos a través de modelos de negocios en internet y para ello se creé una
comunidad llamada Tecnolapp que alcanzo los 46.000 seguidores, donde se

realizaron muchos experimentos para validar el conocimiento del equipo.

Este emprendimiento decide realizar un pivote en su modelo de negocios,
generando una transformacién radical del enfoque que se obtuvo inicialmente y
es en ese momento donde nace Conexo Digital. Particularmente este pivote vino
consigo con la constitucion legal de la empresa como S.A.S en el mes de

septiembre de 2015.

Los dos socios del proyecto Alejandro Sarria Villa, Consultor Internacional de
Marketing Digital y Yeison Cajas Santacruz, Estratega Digital y Creativo
Publicitario, arrancaron el proyecto dada la necesidad existente del mercado, de
querer aprender temas de marketing digital, aprovechando la poca oferta
existente en este campo. El primer afio de la empresa fue clave para estructurar
mejor sus ideas y ponerlas en practica. De esta forma se han capacitado a mas

de 1.500 profesionales y empresas de forma virtual.
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6.3. Actualidad de la empresa

En el afo 2017 la Startup lanz6 su plataforma educativa online con el
siguiente dominio www.conexodigital.co, en donde personas de cualquier parte
del mundo pueden aprender marketing digital y el desarrollo de habilidades
blandas de forma practica y en corto tiempo. Basado en una metodologia de
aprendizaje llamada microlearning o micro aprendizaje. En la ciudad de Popayan
actualmente, la Startup es el referente en esta tematica y se han dictado mas de
50 cursos presenciales y talleres conferencias. Para los proximos afios Conexo
Digital se dirigira a 5 paises de Latinoamérica (Colombia, Peru, Bolivia, México y
Argentina) brindando toda su oferta de cursos virtuales a través de una estrategia
de Automation Marketing*’ (automatizacion del marketing) y creaciéon de

contenidos de inbound marketing.

En el 2019 la empresa esta incursionando en diferentes mercados a traves
de sus cursos presenciales y virtuales; las capacitaciones presenciales son
realizadas en ciudades como Popayan, Cali, Cartagena y Bogota. Actualmente
la empresa ha desarrollado dos productos digitales que esta comercializando en
diferentes paises de habla hispana, estos dos productos digitales son paquetes
de cursos online en dos tematicas; Marketing Digital y Desarrollo Personal. El
foco de la organizacién esta centrado en el crecimiento de las ventas de estos
dos productos digitales para alcanzar niveles de facturacion importantes que le

permitan crear un modelo de negocio escalable.

6.3.1. Estructura organizacional

Actualmente Conexo Digital esta en un proceso de estructuracion
organizacional debido a la incursién en nuevos mercados lo que obliga a la
empresa a contar con mas colaboradores dentro de la organizacion y para ello

plantear areas de trabajo que permitan la eficiente ejecucidon de sus labores y la

47 Automation marketing, es la utilizacion de software para realizar acciones de marketing de
forma automatizada, gracias a ello, una empresa puede realizar procesos que de manera natural serian
dificultosos y conseguir mas eficiencia y resultados y un mayor control y seguimiento sobre los mismos.
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preservacion del espiritu creativo y emprendedor que ha caracterizado a la

empresa.

Conexo Digital es una empresa que cuenta con una estructura organizacional
horizontal vy flexible gracias al modelo de negocio escalable basado en
componentes de software. Esta compuesto por consejo directivo y estratégico y
areas funcionales que permiten a todos los colaboradores trabajar de manera

sinérgica y proactiva.

6.3.2. Imagen corporativa

El nombre de la marca es “Conexo Digital”, el cual estd compuesto por dos
palabras; “Conexo” de conexién y “Digital” de mundo digital. De esta forma la
marca hace alusion directa a que es una empresa o startup de internet. El
significado que han dado sus creadores es el siguiente “Crear conexiones en un
mundo digital”. Los referentes de marcas utilizadas son los siguientes:
Messenger, Facebook, Google Drive, Paginas de Facebook, Aplicacion Anuncios
de Facebook, entre otras compafias de tecnologia. La textura dentro del logo

hace alusion a las conexiones que se pueden crear en internet.

llustracion 9: Logo Conexo Digital

\ @ con

“

DIGITAL

Fuente: Elaboracion de Conexo Digital.
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CAPITULO Ill: CONTEXTUALIZACION DE LA METODOLOGIA

En este capitulo se describen la contribucion del trabajo, sus limitaciones y
los resultados esperados con la ejecucion del estudio de prefactibilidad para
“Conexo Digital” de acuerdo al problema y a los objetivos propuestos. En este
mismo capitulo se procura describir y analizar la metodologia basica utilizada que
permitié recopilar los datos que se emplearon para dar respuesta a la necesidad

planteada del presente.
7. CONTEXTUALIZACION VALORATIVA
7.1. Contribucién Del Trabajo

Una de las finalidades del presente plan de negocios es que sirva de
presentacion a “Conexo Digital” ante inversionistas a fin de conseguir inversion
financiera y ampliar el campo de accion, obtener mayor volumen de ventas y

lograr mejores resultados en el camino.

Al poner en préctica las estrategias que arroja el estudio de prefactibilidad
realizado, se espera continuar contribuyendo al desarrollo de las habilidades
blandas y al conocimiento de las personas a través de los cursos de educacion
especializada en marketing digital, llegando a un mayor nimero de usuarios de
Latinoamérica y con la satisfaccion de ayudarles en sus procesos de negociacion

y/o de emprendimiento.

En la actualidad se cuenta con varias de las capacitaciones online creadas,
alrededor de 100 clases grabadas en 9 cursos diferentes, pero se espera ampliar
la oferta de capacitaciones para que el producto digital sea mas atractivo. Esta
iniciativa ha sido respaldada en etapa de aceleracion por la incubadora de
empresas Cluster Creatic, quienes han generado acompafiamiento al equipo de

emprendedores que la dirigen.
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7.2. Limitaciones

La muestra que se tomarda para la investigacion de mercado sera mas de la
indole local, debido al bajo presupuesto que cuenta el emprendimiento. Para la
realizacién de dichas encuestas se utilizaran plataformas como Google Forms
gue permite hacer recoleccién de informacion a través de formularios virtuales lo

que facilita obtener la informacion en el territorio nacional.

7.3. Resultados Esperados

Al finalizar el presente estudio de prefactibilidad del proyecto “Conexo Digital”

se desea cumplir con lo siguiente:

a) Contar con un plan de negocios debidamente formulado que involucre los
diferentes estudios técnico, administrativo, marketing y financiero que
sirvan de hoja de ruta y presentacién del proyecto para futuros interesados
y asi facilitar la obtencién de capital externo.

b) Disefar una adecuada estructuracion de estrategia de mercadeo online y
tele-mercadeo para llegar a mayor publico el alcance del servicio.

c) También se busca con la realizaciébn del plan de marketing definir
puntualmente los contenidos, estrategias y embudos a utilizar para la

comercializacion de los cursos online.

8. CONTEXTUALIZACION ADMINISTRATIVA

La realizacion del estudio de prefactibilidad, con el desarrollo de cada uno de
los diferentes objetivos propuestos, se dio inicio desde el 20 de mayo de 2019
hasta el 24 de septiembre de 2019, para una totalidad de 20 semanas de trabajo

para el progreso de las siguientes actividades.
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Tabla 3: Cronograma y tiempo de actividades

Nombre de la Actividad

Activida

Tiempo Estimado

/ Semanas

1 Creacidn de Canvas, con las metodologias de validacion 2
temprana del modelo de negocio.

2 Preparacién de marco teérico para las diferentes 1
estructuras e investigacion del estudio de prefactibilidad.

3 Preparacion de material para la investigacion de 2
mercados

4 Puesta en marcha de la investigacién de mercados 3
Procesar informacion obtenida en la investigacion de 2
mercados

6 Creacion de la estructura de mercado. 1

7 Creacidn de la estructura administrativo y legal. 1

8 Creacidn de la estructura técnica. 2

9 Creacion de la estructura financiera. 3

10 Elaboracién de conclusiones y organizacion del trabajo. 1

11 Correcciones del trabajo. 2

TOTAL EN SEMANAS 20

PRESUPUESTO PRACTICA EMPRESARIAL

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4: Presupuesto de las actividades

ACTIVIDAD COSTO UNIT CANTIDAD COSTO TOTAL
Publicidad Online en 100.000 1 Mes 100.000
Facebook Ads
Transportes 150.000 2 Meses 150.000
Gastos Varios: 100.000 1 Mes 100.000
Fotocopias, uso de
computador,
Internet, entre otros.

GASTOS TOTALES 250.000

Fuente: Elaboracién propia
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9. METODOLOGIA

El objetivo principal del presente es la realizacion de un estudio de
prefactibilidad que permita valorar la implementacion o montaje de una
plataforma e-learnig enfocada en la ensefianza de asesorias empresariales de

educacioén especializada en marketing digital y desarrollo de habilidades blandas.

Con la finalidad de desarrollar el objetivo antes propuesto, se hace uso de
las siguientes herramientas, que permiten la valoracion del esfuerzo hacia el
perfeccionamiento del estudio de prefactibilidad; por lo cual el proceso
metodoldgico es dado por los siguientes componentes:

Herramienta del Lean Canvas. Se utiliza una herramienta que permite
generar un modelo de negocio rentable sustentado en la propuesta de valor,

conocido como el Lean Canvas.

Plan de Negocios: Se realiza un trabajo practico sobre la estructuracion del
plan de negocio, dentro de él, las estructuras administrativas, de marketing,

operativo y financiero. Y finalmente el inbound de Marketing.

Estudio de mercados. Para la iniciacion de este proyecto se adhiere algunas
fuentes de investigacion que permiten establecer parametros tanto de iniciacion
como de finalizacion. Como fuente primaria se incorporan algunos documentos
referentes al estudio de mercados donde el principal objetivo de dicho trabajo fue
establecer la demanda del nuevo servicio de educacion on-line especializado en

marketing digital con ayuda de una encueta.

Como fuentes secundarias en el proyecto se encuentra la informacion de los
sitios web que tratan de diferentes puntos claves para el proyecto como el
marketing digital. Tanto las fuentes primarias como secundarias son un eslabon

para tener una perspectiva mas clara acerca del proyecto.

Mediante un contraste entre la parte tedrica y la contraparte practica, se da

inicio al estudio de prefactibilidad para el proyecto denominado “Conexo Digital”.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DEL TRABAJO

En el contenido de este capitulo se arrojan los resultados alcanzados durante
la accidn del trabajo realizado. Segun los objetivos planteados para el desarrollo
del presente estudio de prefactibilidad del proyecto “Conexo Digital”, se realizaron
diferentes actividades para el desempefio de los mismos. El proceso del presente

cont6 con una duracion de 20 semanas.

10. DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS

A continuacion, se desglosan las actividades desarrolladas en el estudio de
prefactibilidad del proyecto “Conexo Digital” para dar cumplimiento a cada uno de

7 objetivos propuestos:

10.1. Objetivo 1. Desarrollar la metodologia Lean Canvas,
permitiendo vislumbrar el planteamiento general de la idea de
negocio, el cual facilita una mirada panoramica del proyecto.

Para iniciar con el estudio de prefactibilidad del proyecto, se tomd como
punto de partida la herramienta Lean Canvas. Dando ejecucion al primer objetivo

planteado.

10.1.1. Construcciéon del modelo Lean Canvas

A continuacion, se vislumbra graficamente el proceso del Lean Canvas
construido para la startup “Conexo Digital”, asi como el desglose formal de los 9

blogues que conforman la metodologia.
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llustracion 10: Representacion gréfica de la metodologia Lean Canvas

1. PROBLEMA .
4. SOLUCION

_PROPOSICION
UNICA DE

'_ VALOR
1.1 Alternativas

: 2. 5EGMENTO DE
8. METRICAS ‘ CLIENTES

7. ESTRUCTURA DE § & _ R, 4 FLUJ O DE
COSTOS R ' S AN INGRESOS

Fuente: Elaboracion propia

1. Problema:

- Creciente demanda de profesionales con conocimientos en crear e
implementar estrategias de marketing digital.

- Empresas en Latinoamérica incursionando en internet y queriéndolo hacer
de una manera profesional.

- Gran parte de la oferta educativa disponible, se encuentra sdélo en internet
y son contados las empresas que mezclan lo offline con lo online.

- Mucha de la educacioén existente no es atractiva en la manera en como se
comunica, se ve y genera enganche entre el material educativo, la persona
gue se capacita y el profesor que comunica.

- La mayoria de contenido, suele ser muy genérico, muy largo y poco

funcional con el tiempo de las personas.

68



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

1.1 Alternativas:

Platzy.

Cursos especiales de Udemy.
Asistencia a conferencias o webinars.
Activate.

Interlat.

Autoaprendizaje con material gratuito en youtube y blogs de marketing.

BiaLab.

Segmento de clientes

Hombres y mujeres entre los 25 y 50 afios de edad, con afinidades a algun

area de marketing.

Personas que trabajen en alguna agencia publicitaria.

Organizaciones de educacion superior, como el Sena, Institutos,

Universidades.

Areas de marketing y comunicaciones de las empresas.
Emprendedores en etapa inicial.

Incubadoras de empresas.

Gremios empresariales.

Best Marketing Talent.

Proposicién de valor Unica

Plataforma de educacidon online de asesorias

empresariales

especializadas en marketing digital, basada en céapsulas educativas de 5

a 15 minutos, con contenidos practicos y aplicables a las necesidades y

realidades de las empresas en distintos sectores econdmicos, con

plantillas editables y seguimiento personalizado que garantice en mayor

medida el aprendizaje de los alumnos.

“Conexo Digital” desarrolla un modelo educativo hibrido entre la educacién

tradicional y la educacién online, ofreciendo cursos presenciales y

virtuales, consultorias y capacitaciones empresariales, cuya metodologia

genere una inmersion en el marketing digital para los usuarios, obteniendo
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resultados en el corto y mediano plazo segun el rol que tenga dentro de
cualquier organizacion.

“‘Aprende a crear tu estrategia de marketing digital en poco tiempo, para

que alcances tus objetivos de negocio.”

. Solucién

Membresia virtual de plataforma online en marketing digital, basada en
contenido microlearning, con actividades a desarrollar, plantillas editables,
webinars y contenido de la mejor calidad audiovisual y educativo.

Cursos presenciales de marketing digital, practicos, en donde explicamos

las tres fases de nuestro modelo de marketing digital.

. Canales

Email Marketing. Venta y relacion.

Landing Page. Adquisicion.

Whatsapp Marketing. Venta y relacion.

Plataforma Educativa. Venta y manejo educativo.

Venta presencial en conferencias y maratones a las que se dictan.

Venta por talleres cortos de mk digital.

Grupo en Facebook.

Incubadoras de empresas, organizaciones gremiales, instituciones de

educacion superior.

Flujos de Ingresos

Membresia Anual y Semestral.

Precios para particulares: Anual=550.000 Semestral=300.000

Precios para Aliados:Anual=400.000 Por mas de 20 subscripciones.
Precios en maratones o eventos: Anual=450.000

Precios curso presencial = 960.000 + iva

Los cursos presenciales ayudan al sostenimiento de la compafiia en el

corto, ademas que son un diferencial de la competencia.
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7. Estructura de costos

- Produccion de los contenidos intelectualmente

- Produccién de los contenidos multimedia

- Desarrollo de la plataforma de capacitacion

- Mantenimiento de la plataforma (administracién)

- Plataformas o pasarelas de pago (Comision por transaccion)
- Inversién en campafas de marketing digital

- Locaciones

- Plataformas para webinars

8. Métricas clave

- Tiempos de permanencia (consumo)

- NUmero de miembros activos

- Personas que asisten offline y deciden comprar la membresia online
- Numero de ventas por internet

- Numero de ventas por acuerdos institucionales

9. Ventaja especial

- Tener una relacion de confianza a largo plazo y desarrollar una
metodologia que le permita a cualquier persona que tome la membresia
implementar marketing digital en su empresa, negocio o trabajo
manteniéndose actualizado y enfocado en procesos que le permitan tener

resultados.

10.2. Objetivo 2. Realizar un estudio de mercado a fin de conocer un
aproximado de la demanda potencial de futuros clientes
interesados en adquirir la membresia de la plataforma de
educacién online; cursos de marketing digital y habilidades
blandas.

En el segundo objetivo, se realiza un estudio de mercado compuesto por una

actividad previa al lanzamiento del proyecto para medir la viabilidad de la idea en
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el mercado mediante la eleccién aleatoria de encuestados en diferentes ciudades

de Colombia para conocer un aproximado de la demanda potencial del proyecto.

La informacion obtenida permite determinar si existe la demanda suficiente
para ofrecer el servicio, asi como las caracteristicas de la idea de negocio con el
mercado actual, las condiciones en que se podrian prestar el servicio y las

preferencias de los consumidores.

Con el fin de determinar la poblacion y muestra representativa para el
desarrollo de la encuesta, a continuacion, se evidencia el desarrollo de las

etapas:

10.2.1. Fuentes de informacion
a) Fuentes primarias

Como datos primarios la Informacion es extraida directamente del publico
durante el proceso del proyecto a través de la implementacion de mecanismos
como la encuesta a los clientes potenciales para conocer si existe la demanda
suficiente para ofrecer en el mercado el servicio de educacion especializada en
marketing digital a través de los cursos en la plataforma e-learning. Asimismo, se
escoge una muestra de 68 personas contactadas a través de medios digitales en
ciudades colombianas como Bogota, Medellin, Cali, Popayan, Pasto y Neiva. Con
la informacion resultante de las encuestas se tabularon para un posterior analisis
univariado y bivariado, donde se realizan promedios y prondsticos para
establecer puntos de referencia donde se permita estimar comportamientos de

mercadeo.

b) Fuentes secundarias

Como datos secundarios para la recoleccién de informacién se utilizaron
fuentes no propias, las cuales estdn basadas en estudios externos,
investigaciones, articulos de tipo gubernamentales (datos de censo y poblacion
de Popayan), empresariales (indices y articulos de crecimiento del sector),

computacionales (periodicos y revistas virtuales especializados del sector) y
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fuentes independientes (Centros con talento humano) relacionados con el
ambiente de marketing digital orientado a la ensefianza de las personas, que
permitieran identificar y aproximar los problemas de estudio, para tener una mejor
formulacién y disefio de la investigacion, con el fin de poder establecer hipoétesis
y criterios, los cuales seran guias de acuerdo a la realizacion del trabajo de
campo, para aplicar la idea con la finalidad de dar soporte a los planteamientos

realizados en los estudios dentro del plan de negocios.

10.2.2. Método del estudio de investigacion
a) Investigacion Cuantitativa

Se implementa una investigacion de corte cuantitativa, con el objetivo de
cuantificar datos, generalizar resultados y poder llegar a obtener informacién que
sea insumo base para una posterior toma de decisiones. Para su realizacién se
utiliza el estudio descriptivo con el fin de detallar las caracteristicas o funciones
del mercado. La herramienta investigativa que se implementa es la encuesta
virtual para validar la viabilidad de las teméticas y del producto digital a crear. Se
utiliza la herramienta de Google Forms para la recoleccion de dicha informacion,
debido a las siguientes razones:

- Logra una rapida recoleccion de informacion, para la obtencion de resultados.

La informacién obtenida, posee la facilidad de poder estandarizar los datos y

realizar andlisis estadisticos.

Logra un alto porcentaje de respuestas.

Permite obtener informacion de cualquier tipo de poblacion.

10.2.3. Disefio del instrumento y prueba de cuestionario

El objetivo de cada pregunta disefiada en el cuestionario se explica a

continuacion:

1. Escala nominal — pregunta cerrada dicotomica: Pregunta filtro

elaborada con el proposito de identificar la predisposicion del
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encuestado hacia la educacion virtual y de esta forma pueda continuar
aportando con el desarrollo del cuestionario.

Escala nominal — pregunta cerrada de seleccion mdltiple: Esta
pregunta se realizé con el fin de identificar cuales son las razones por
las cuales los encuestados no realizan ningun tipo de educacion
complementaria.

Escala nominal — pregunta cerrada seleccién multiple: El propdsito de
la pregunta es conocer con qué frecuencia los encuestados realizan
educacién complementaria, como cursos, talleres, capacitaciones
conferencias, campos de entrenamiento durante una semana
corriente.

Escala nominal — pregunta cerrada seleccion multiple: El objetivo de la
pregunta es determinar, cuales son los rangos de edad en los cuales
se tienen mayor o menor preferencia por el servicio.

Escala nominal — pregunta cerrada seleccion multiple: El objeto de esta
pregunta es conocer por parte de los encuestados cuales son los
medios de mayor preferencia para prestar el servicio.

Escala nominal — pregunta cerrada seleccion dicotomica: Se realiza la
pregunta con el fin de indagar si los encuestados tiene cefiimientos del
Marketing Digital.

Escala nominal — pregunta cerrada seleccion dicotomica: Esta es la
pregunta principal de nuestro cuestionario, ya que determinara la
cantidad de encuestados que estarian dispuestos a hacer uso del
servicio. A demas que es una pregunta filtro, con la cual podemos guiar
al encuestado para que resuelva las preguntas que le corresponden.
Escala interval — Pregunta cerrada: Se realiza con el fin de conocer
cual es el grado de aceptacién y de gusto que generara el nuevo
servicio.

Escala interval — Pregunta cerrada: Con esta pregunta se desea
conocer la cantidad de personas que estarian dispuestas a pagar por

el servicio. A demas se pretende conocer si el precio con el que se va
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a lanzar el servicio es adecuado y por lo tanto si estarian dispuestos a
comprar con el precio establecido.

10.Escala nominal — Pregunta abierta: El objetivo de esta pregunta es
poder conocer por que los encuestados no se afiliarian al servicio de

educacién on-line que le brinda cursos de Marketing Digital.

10.2.4. Técnicas de escala

Para la realizacion de la encuesta se elaboraron asignaciones Paramétricas
como No Paramétricas de las variables. A continuacién, se presenta un total de

10 preguntas del cuestionario y el tipo de escala a la medida al cual pertenecen.

a) Escala no paramétrica: de esta escala cualitativa que se compone de

nombres u ordenaciones encontramos las siguientes escalas:

Escala nominal: Dentro del cuestionario encontramos un total de 7
preguntas que corresponden a la escala nominal, es decir, que no posee ni la
distancia, ni el origen. Ellas son:

1. ¢Acude usted algun tipo de educacién complementaria (cursos,
talleres, capacitaciones, conferencias, campos de entrenamiento)?

| sl | | NO | |
Instruccion: Sisu respuesta es NO, continde con la siguiente pregunta 2 y
omita la pregunta 3. Si su respuesta es Sl, continte con la pregunta namero 3.

2. De los siguientes atributos seleccione ¢ Cuales son las razones
por la que usted NO realiza ningun tipo de educacion complementaria?
Selecciones varias.

Atributo
Falta de tiempo
2. | Falta de motivacion
3. | Falta de recursos
econdémicos
4. | Hay recursos, pero los
destino a otros
ambientes
5. | Falta de informacién

=
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3. ¢Con que frecuencia realiza usted su educacién complementaria
en una semana normalmente? Sefiale una sola opcion.

Frecuencia
1 a 2 veces por semana
2 | 3 a4 veces por semana
3 | Mas de 5 veces por
semana

[ —

4. ;En qué rango se encuentra su edad? Seleccione una sola
opcion.

Edad
Menos de 18 afnos
Entre 18 y 25 afos
Entre 26 y 33 afos
Entre 34 y 41 afos
Mas de 42 afos

aswN e

5. ¢ Es usted de los que prefiere la educacion presencial o virtual y a
distancia? Sefiale una sola opcion.

Medio de difusion
Educacion presencial
Educacion virtual
Ambas, presencial y virtual
Me es indiferente

AIWINEF

6. ¢ Sabe usted que es Marketing Digital? Sefiale una sola opcién.

| S | | NO| ] o
Nota: El poder llegar con tu producto o servicio hasta su consumidor final
a través de medios digitales (como Facebook, google, correros, entre otros) se
le conoce como Marketing digital.

7. ¢Le gustaria a usted realizar un curso de Marketing Digital; y
conocer herramientas que le permitan captar mayor namero de clientes?

s | . NO| |

Escala ordinal: Para efectos de nuestra encuesta no utilizamos preguntas
gue correspondieran a una escala ordinal ni que tuviesen la propiedad de los

numeros “Orden”.
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b) Escala paramétrica: de esta escala cuantitativa donde los datos se
relacionan con un rango 0 una magnitud, encontramos en el cuestionario

las siguientes escalas:

Escala interval: Dentro del cuestionario se encontr6 dos preguntas que
corresponden a la escala interval, es decir, que poseen la propiedad del orden y

la distancia, ellas son:

8. ¢Le gustaria a usted adquirir un servicio de educacion online
especializada en marketing digital que le brinda acompafiamiento por

profesionales certificados y sesiones de repaso cada semana?

Los valores varian de 1 a 5, siendo (1) el atributo menos importante y (5) el

mas importante. (Seleccione solo una opcion)

Nada Poco Normal Algo Mucho
1 2 3 4 5

9. ¢Compraria usted una membresia online de marketing digital; con
mas de 10 cursos, actualizaciones, certificaciones y acompafiamiento
durante todo un afio por un costo de $290.000 anuales? Seleccione una
sola opcién.

Definitivamente | Probablemente | Tal vezsi | Probablemente | Definitivamente
no lo compraria | nolo compraria | ono lo | silocompraria si lo compraria
compraria
1 2 3 4 5

Escala Proporcional: Dentro del cuestionario se encuentra un total de 1

preguntas que corresponde a una escala proporcional o de razén, es decir, tiene

un cero absoluto y una unidad de medida constante, ella es:

10. ¢Por qué razon no estaria usted dispuesto a realizar un curso
on-line de Marketing Digital?
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10.2.5. Definicion de la poblacién y muestreo

En este paso se procede a calcular la poblacion y el proceso de disefio de la
muestra. Primordialmente la poblacion meta son los usuarios de estratos 3, 4,5y
6 de las ciudades objeto de las encuestas, que sean profesionales, o que estén
interesados en aprender nuevos cursos complementarios de carreras como
administracion de empresas, disefio grafico, comunicacién social, ingenieria de
sistemas y electronica quienes estén interesados en aprender del marketing

digital.

a) Definicion de la poblacién meta

e Elemento: Profesionales hispanohablantes en carreras de disefio
grafico, administracién de empresas, comunicacion social, ingenieria
de sistemas y electronica quienes estén interesados en aprender del
marketing digital.

e Unidad de Muestra: A través de medios digitales orientados en la
base de datos de universidades y de pequefias, medianas o
grandes empresas de las ciudades objeto de estudio.

e Alcance: Ciudades de Colombia; Bogota, Medellin, Cali, Popayan,
Pasto y Neiva.

e Tiempo: El tiempo en recoger la informacién del estudio sera entre
las fechas 20 de junio de 2019 — al 30 de Julio de 2019.

b) Seleccién de técnicas de muestreo

El tipo de técnica de muestreo que se utiliza para la investigacion, es el
muestreo deterministico, puesto que cada unidad seleccionada que participaron
en el estudio, tiene unas caracteristicas particulares identificadas a partir de la
experiencia del investigador. Teniendo en cuenta que existen 3 tipos de
muestreos deterministicos se toma la decision de elegir la muestra a partir de
muestreo por juicio, el cual permite la seleccion de los participantes en forma
selectiva, basado en los criterios que en el investigador aplica. Esta técnica se

logra a partir de un muestro interceptado, el cual permite identificar cudl es la
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poblacion de mercado meta interesados, para poder dirigir la encuesta virtual

hacia ese segmento.

c) Determinacién del tamafio de la muestra

Posterior a la seleccion del tipo de técnica de muestro, se realiza la definicidon

del tamafio de la muestra, aclarando que se posee una poblacion infinita.

La siguiente muestra elegida es un subgrupo de personas o elementos que
se toman de una poblacién. La féormula®® para calcular el tamafio de la muestra
cuando se desconoce el tamafio de la poblacion es la siguiente:

zZ % P x Q
n= g

donde,

Z: es el nivel de confianza, el cual indica la probabilidad de que los resultados
de la investigacion sean ciertos. Teniendo en cuenta la importancia de esta

variable se le asigha un 90% de confianza, la cual representa 1,64.

P: es la probabilidad de éxito o proporcion esperada de individuos que

poseen en la poblacion la caracteristica de estudio, equivalente al 50%.

Q: es la probabilidad de fracaso o proporcion de individuos que no posee en
la poblacion la caracteristica de estudio, es decir 1-P, igual a 0,5

n: tamafio de muestra, es el nimero total de posibles encuestados,

E = el error muestral, es la diferencia que puede haber entre el resultado que
obtenemos preguntando a una muestra de la poblacién y el que obtendriamos si
preguntaramos al total de ella. En este caso se asigna un error del 10%.

__ (1645)° x (05) X (0.5)

=67.6 =~ 68
0.1

Segun los calculos realizados, la muestra debe ser de por lo menos 68

cuestionarios para obtener informacion representativa de la poblacion estudiada.

48 Férmula para calcular el tamafio de muestra de una poblacién infinita, tomado del portal web:
www.psyma.com/company/news/message/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra
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d) Aplicacién de encuesta en el tamafio de la muestra
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el anterior proceso, se

procedid6 implementar la encuesta -ver Anexo N°2: Presentacion del
Cuestionario- aplicado a 68 personas de manera virtual en ciudades de
Colombia; Bogota, Medellin, Cali, Popayan, Pasto y Neiva. Que hayan
participado en algun evento de tipo empresarial con ayuda del registro de base
de datos en las instituciones que acogieron algun evento realizado en los ultimos
seis meses -enero a junio de 2019-. Con los resultados obtenidos se recolectd
informacion que contribuyé valiosamente en el desarrollo de la presenta

investigacién de mercados.

10.2.6. Presentacion de resultados

A continuacion, se presenta la codificacion y la tabulacion de la investigacion
de mercados realizada para validar el nuevo servicio de educacion especializa
en Marketing Digital mediante plataforma on-line. Para la realizacién de la
codificacion de la informacion primero se le asigné a cada una de las alternativas
de respuesta codigos numericos, con el fin de tener una pre codificacion que
contribuyo a volver mas agil el proceso de tabulacion. Cabe destacar que este
proceso de codificacidn se realiz6 de manera practica con el paquete estadistico
del programa SPSS. (ver Anexo N°3: Tabulacién y decodificacion de los datos)

Otro de los procesos a realizar es la tabulacion, en donde se tendran en
cuenta el porcentaje de cuestionarios mal diligenciados y también aquellos en los
cuales se ha desarrollado una adecuada pre codificacion. Para la realizacion de
esta etapa se hace Uutil el trabajo en pares, con el fin de facilitar al digitador el
indexar la informacion al programa estadistico SPSS, mientras uno de los

integrantes lee el nimero de la pregunta y menciona el codigo de la respuesta.

Posterior a la realizacion de estas actividades, se elabord el analisis
univariado y bivariado de los datos y a la presentacion de resultados de la
investigacion, tomando en cuenta cada una de las preguntas realizadas a los

encuestados y la informacion obtenida de estos.
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A continuacion, se encontrara una serie de tablas y gréaficas que ayudara a

analizar e interpretar las respuestas de los encuestados.

a) Andlisis univariado
A continuacion, el andlisis para cada una de las preguntas del cuestionario:

PREGUNTA 1: ¢Acude usted algun tipo de educacion complementaria

(cursos, talleres, capacitaciones, conferencias, campos de entrenamiento)?

Tabla 5: Realizacion de algun tipo de educacion complementara

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Validos 67.6 67.6 67.6

- 22 32.4 32.4 100.0
- 68 100.0 100.0

Fuente: elaboracién propia.

llustracion 11: Realizacién de algun tipo de educacion complementara

Realizacion de educacion complementaria

Porcentaje

I N
S Respuestas ©

Fuente: elaboracion propia.

El 67.6% de los encuestados si realizan algun tipo de educacién
complementaria, el restante 32.4% no realiza ningun tipo de educacion
complementaria. Con lo anterior se puede decir que hay una gran parte de la
poblacion que, si realiza algun tipo de educacion complementaria, como cursos,

talleres, capacitaciones, conferencias, campos de entrenamiento.
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PREGUNTA 2: ¢Cuédles son las razones por la que usted NO realiza
ningun tipo de educacién complementaria?

Tabla 6: Razones de no realizar educacion complementaria

Validos Perdidos Total
N° | Porcentaje | N° | Porcentaje | N° | Porcentaje
NO REALIZAR(a) | 22 | 32.4% 46 | 67.6% 68 | 100.0%
a Agrupacién de dicotomias. Tabulado el valor 1.
Frecuencias $NOREALIZAR
Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje casos
Razones de no hacer Falta de tiempo 17 48.6% 77.3%
educacion Falta de 8 22.9% 36.4%
complementaria (a) informacion
Falta de recursos 2 5.7% 9.1%
econémicos
Hay recursos, pero 3 8.5% 13.6%
los destino a otros
ambientes
Falta de 5 14.3% 22.7%
motivacion
Total 35 100.0% 159.1%

a Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.

llustracion 12: Razones de no realizar educacion complementaria

a
b

Fuente: elaboracion propia.

= Falta de tiempo

Razones de no realizar educacion complementaria

= Falta de informacion

= Falta de recursos

economicos

= Hay recursos, pero los

destino a otros ambientes

= Falta de motivacion
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Segun el grafico anterior las razones por las que las personas encuestadas
no realizan algun tipo de educacién complementaria es por falta de tiempo con
un porcentaje del 49%, y el 23% de las personas manifiestan que es por falta de
informacion, la falta de recursos econdmicos con el 6%, otras personas no lo
hacen porque los recursos los destinan a otros ambientes con el 8% y por la falta
de informacion con el 8%.

PREGUNTA 3: ¢Con que frecuencia realiza usted su educacion
complementaria en una semana normalmente?

Tabla 7: Frecuencia de realizar educacion complementaria en una
semana normal

L Teenn e e e

Validos 1a2veces 13 19.1 28.3 28.3
por semana
3 a4 veces 23 33.8 50.0 78.3
por semana
Mas de 5 10 14.7 21.7 100.0
veces por
semana
Total 46 67.6 100.0
Perdidos | Sistema 22 32.4
Total 68 100.0

Fuente: elaboracion propia.

llustracion 13: Frecuencia de realizar educacién complementaria en una
semana normal

Frecuencia de realizar educacién complementaria en una semana normal

Porcentaje
w S

N

la?2veces porsemana 3 a4veces porsemana Mas de 5 veces por semana
Respuestas

Fuente: elaboracion propia.
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Segun la poblacién encuestada, la frecuencia de realizacién de educacion

complementaria en una semana normalmente arrojo que el porcentaje mayor se

encuentra en aquellas que realizan de 3 a 4 veces por semana, dicha actividad

con un porcentaje del 50%; el de 1 a 2 veces por semana el porcentaje de

personas que lo realizan es del 28,3%; y el porcentaje de quienes lo realizan mas

de 5 veces a la semana es el 21,7%.

PREGUNTA 4: ¢ En qué rango se encuentra su edad?

Tabla 8: Rango de edad

I

Validos

st

Menos de 1 1.5 1.5 15
18 afos

Entre 18y 18 26.5 26.5 27.9
25 afios

Entre 26 y 36 52.9 52.9 80.9
33 afios

Entre 34y 10 14.7 14.7 95.6
41 afos

Mas de 42 3 4.4 4.4 100.0
afos

Total 68 100.0 100.0

Fuente: elaboracion propia

llustracion 14: Rango de edad

Porcentaje

Rango de edad

Menos de 18 Entre 18y 25

Entre 26 y 33 Entre 34y 41
Ndmero de afios

Mas de 42

Fuente: elaboracion propia

84



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacion On-line | CONEXO DIGITAL

Se puede decir que las personas de estratos 3, 4, 5y 6 encuestadas que se

encuentran entre los 26 y 33 aflos de edad son del 52,9, el 26,5% son personas

gue estan entre los 18 y 35 afos, el 14,7% son las personas que estan entre los

34y 41 afos de edad, aquellas que tienen mas de 42 afios son el 4,4%, y el 1,5%

pertenece a las personas que tienen menos de 18 afios.

PREGUNTA 5: ¢Es usted de los que prefiere recibir educacioén
presencial o virtual y a distancia?

Tabla 9: Medio de difusion

Validos Perdidos Total
N° | Porcentaje | N° | Porcentaje Ne Porcentaje
$DIFUSION(a) | 44 | 64.7% 24 35.3% 68 100.0%
(a) Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.
Frecuencias $DIFUSION
Ne Porcentaje
Medio de Educacion 18 29,5% 40,9%
difusion(a) presencial
Educacioén virtual 19 31,2% 43,2%
Ambas; presencial 19 31,2% 43,2%
y virtual
Me es indiferente 5 8,2% 11,4%
Total 61 100.0% 138.6%

(a) Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.

llustracion 15: Medio de difusion

D

Fuente: elaboracion propia

Medio de difusion

= Eduacion presencial
= Eduacion virtual
= Ambas; presencial y

virtual
= Me hes indiferente
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Se concluye que el 30% de los encuestados prefieren recibir la educacion de
manera presencial, un 31% les gusta recibir la educacion de forma virtual, el 31%
insinud que les gusta ambas, presencial y virtual, por ultimo, el 8% de la poblacién
encuestada mencionaron gue les es indiferente recibir la educacion tanto virtual

y presencial.

PREGUNTA 6: ¢ Sabe usted que es hacer Marketing Digital? Sefiale
una sola opcién.

Tabla 10: Percepcion de que es marketing digital.

Vélidos | Si 24 35.3 35.3 35.3
No 44 64.7 64.7 100.0
Total 68 100.0 100.0

llustracion 16: Percepcion de que es marketing digital.

Percepcién del Marketing digital

Porcentaje

No Respuestas Si

Fuente: elaboracion propia
El 64.7% de los encuestados de estratos 3, 4, 5y 6 no tienen conocimiento
alguna de lo que significa hacer Marketing Digital, y el restante el 35.3% si tienen
conocimiento de como hacer Marketing digital. Esto demuestra que se puede
satisfacer ese mercado que no tiene conocimientos del Marketing digital y el
proyecto “Conexo Digital” es la fuente que les proveera la informacion a través

de sus cursos y clases on-line.
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PREGUNTA 7: ¢Le gustaria a usted realizar un curso de Marketing
Digital; y conocer herramientas que le permitan captar mayor nimero de
clientes?

Tabla 11: Realizacion del curso Marketing Digital

Validos | Si 46 67.6 67.6 67.6
No 22 32.3 32.3 100.0
Total 68 100.0 100.0

Fuente: elaboracion propia

llustracion 17: Realizacion del curso Marketing Digital

Porcentaje de realizacion del curso del Marketing digital

Porcentaje

Si Respuestas No

Fuente: elaboracion propia

Del total de los encuestados de estratos 3, 4, 5y 6 un porcentaje del 67.6%
insinuaron que, Sl les gustaria realizar un curso de marketing digital, mientras
gue un parte menor opinaron que No les gustaria realizar ningun tipo de

marketing digital.
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PREGUNTA 8: ¢Le gustaria a usted recibir un servicio de educacion
on-line especializada en marketing digital que le brinda acompafamiento
por profesionales certificados y sesiones de repaso cada semana? Los
valores varian de 1 a 5, siendo (1) el atributo menos importante y (5) el mas
importante.

Tabla 12: Interés en adquirir un servicio de educacion online de
Marketing Digital

Validos Poco 1 15 2.3 2.3
Normal 8 11.8 18.2 20.5
Algo 10 14.7 22.7 43.2
Mucho 25 36.8 56.8 100.0
Total 44 64.7 100.0
Perdidos | Sistema 24 35.3
Total 68 100.0

llustracion 18: Interés en adquirir un servicio de educacion online de
Marketing Digital

Gusto por el nuevo servicio de educacién virtual especializada en Marketing Digital

Porcentaje

Mucho

Poco Normal

Respuest.’:lAsIgo

Fuente: elaboracion propia
Teniendo en cuenta la grafica los encuestados han asumido interés por
adquirir el servicio de educacién especializa en marketing digital con un
porcentaje del 36,8% como mucho, el 14,7% manifesté que adquirir el servicio
les gustaria algo, una representacion del 11,8% dijo que le gustaria la opcién
normal, y tan solo el 1,5% manifestd que les gustaria poco. Se puede concluir
que del total de los encuestados la mayoria ha optado por la opcidn de que si les

gustaria recibir el servicio de educacion on-line de Marketing Digital.
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PREGUNTA 9: ¢Compraria usted una membresia on-line de
marketing digital; con mas de 10 cursos, actualizaciones, certificaciones y
acompafiamiento durante todo un afio por un costo de $290.000 anuales?

Tabla 13: Uso del servicio de educacion online de Conexo Digital

Vélidos = Definitivamente 11.4 0.01 0.114
no lo compraria
Probablemente 6.8 0.03 0.204
no lo compraria
Tal vez si o no 27.3 0.1 2.73
lo compraria
Probablemente 36.4 0.25 9.1
si lo compraria
Definitivamente 18.2 0.75 13.65
si lo compraria
Total 100 25.798

Fuente: elaboracion propia
El porcentaje de ajuste lo aplicamos con el fin de obtener el porcentaje real
de personas que comprarian el producto con las especificaciones ya

mencionadas.

llustracion 19: Uso del servicio de educacion online de Conexo Digital

Uso del servicio de educacidn on-line Conexo Digital

w

N

Porcentaje

Definitivamente  Probablemente  Talvez siono probablemente  Probablemente
no lo compraria  no lo compraria  lo compraria  sjlo compraria  si lo compraria

Respuestas

Fuente: elaboracién propia
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El 13.65% de la poblacion encuestada de estratos 3, 4, 5 y 6 si estaria
dispuesta a adquirir el servicio por un precio de $290.000 anuales, estas
personas si tendrian una intencion de compra real del servicio debido al

porcentaje de ajuste realizado.

PREGUNTA 10: ¢Por qué razdn no estaria usted dispuesto a realizar
un curso online de Marketing Digital?

Tabla 14: Razones para el no uso del servicio de educacién online de
Marketing Digital

Validos | Dependiendo las 31 45.6 45.6 45.6
certificaciones
Costo alto 9 13.2 13.2 58.8
Costo alto, y tiempo 1 15 15 60.3
Dependiendo del 1 15 15 61.8
servicio
Prefieren presencial 1 15 15 63.2
No flexibilidad 5 7.4 7.4 70.6
horarios
Ya lo hizo 1 1.5 1.5 72.1
Falta de interés 1 1.5 1.5 73.5
Falta tiempo 7 10.3 10.3 83.8
Falta tiempo, costo 1 1.5 1.5 85.3
alto
NS/NR 2 2.9 2.9 88.2
Perdido 1 1.5 1.5 89.7
Prefiere aulas de 1 15 15 91.2
clase
Prefiere otro curso 1 1.5 1.5 92.6
Ya cuenta con otro 5 7.4 7.4 100.0
servicio
Total 68 100.0 100.0

Fuente: elaboracién propia
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llustracion 20: Razones para el no uso del servicio de educacién online
de Marketing Digital

Razones por la cual no realizarian un curso de Marketing Digital

Porcentaje

Opiniones

Fuente: elaboracion propia

Segun el grafico se observa que la razon de los encuestados de no realizar
un curso de marketing digital on-line es la opinién “dependiendo de los cursos”
con un porcentaje del 45,6%, se considera que es la razén principal por la cual

no accederian al servicio.

b) Analisis bivariado

Analisis: Estrato socioecondmico vs uso del servicio
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Tabla 15: Estrato socioeconémico vs uso del servicio

Uso del servicio de educacién on-line Total

Definitivam | Probablem | Tal vez si Probablem | Definitivam
ente no lo ente no lo onolo ente silo ente silo
compraria | compraria | compraria | compraria compraria
Estrato 3 Recuento 1 1 4 7 0 13
socioeconémi | % de 7 7 3 5 . 1
co Estrato 1% 1% 0.8% 3.8% 0% 00.0%
socioecon
6mico
% de Uso 2 3 3 4 . 2
del 0.0% 3.3% 3.3% 3.8% 0% 9.5%
servicio
% del total 2 2 9 1 . 2
.3% .3% 1% 5.9% 0% 9.5%
4 Recuento 3 1 4 5 2115
% de 2 6 2 3 1 1
Estrato 0.0% 1% 6.7% 3.3% 3.3% 00.0%
socioecon
6mico
% de Uso 6 3 3 3 2 3
del 0.0% 3.3% 3.3% 1.3% 5.0% 4.1%
servicio
% del total 6 2 9 1 4 3
.8% .3% 1% 1.4% 5% 4.1%
5 Recuento 0 1 4 2 310
% de . 1 4 2 3 1
Estrato 0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 00.0%
socioecon
6émico
% de Uso 0% 3 3 1 3 2
del 3.3% 3.3% 2.5% 7.5% 2.7%
servicio
% del total . 2 9 4 6 2
0% .3% 1% 5% .8% 2.7%
6 Recuento 1 0 0 2 3 6
% de 1 . . 3 5 1
Estrato 6.7% 0% 0% 3.3% 0.0% 00.0%
socioecon
6émico
% de Uso 2 . . 1 3 1
del 0.0% 0% 0% 2.5% 7.5% 3.6%
Servicio
% del total 2 . . 4 6 1
.3% 0% 0% 5% .8% 3.6%
Total Recuento 5 3 1 1 8 4
2 6 4
% de Estrato 1 6 2 3 1 1
socioecond 1.4% .8% 7.3% 6.4% 8.2% 00.0%
mico
% de Uso del 1 1 1 1 1 1
servicio 00.0% 00.0% 00.0% 00.0% 00.0% 00.0%
% del total 1 6 2 3 1 1
1.4% .8% 7.3% 6.4% 8.2% 00.0%

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 21: Estrato socioecondémico vs uso del servicio

Estrato socioecondémico VS Intension de compra

Uso del servicio

Definitivamente no lo compraria

Probablemente no lo compraria

1 Tal vez si 0 no lo compraria
B probablemente si lo compraria
|

Recuento
1

Definitivamente si lo compraria

- T
3 4 5 6
Estrato socioeconémico

Fuente: Elaboracion propia

El andlisis bivariado es realizado comparando el estrato socioeconémico 3,
4, 5y 6 versus la intenciébn de compra que tienen las personas, y saber cual es
el estrato que mas estaria dispuestos a adquirir el servicio, por lo tanto las
personas de estrato 3, el 15,9% probablemente si compraria el servicio frente a
un 2,3% que definitivamente no lo compraria, el 11,4 % de la poblacion de estrato
4 probablemente si compraria el servicio frente 6,8% que definitivamente no lo
compraria; el 9.1% de las personas de estrato 5 manifestaron que tal vez si 0 no
estarian a dispuestas a adquirir el servicio frente a un 0% que definitivamente no
estarian dispuestos a adquirir el servicio; el 6,8% de la poblacion de estrato 6
manifestaron que definitivamente si estarian dispuestas a adquirir el servicio

frente a un 2,3% que definitivamente no estaria dispuesto.

De lo anterior se concluye que la poblacion que de los estratos 3, 4,5y 6
probamente si compraria el servicio con un porcentaje del 36.4%, por lo cual
introducir el proyecto para el servicio pueda ser viable, siempre y cuando se tenga
en cuenta muchas variables que puedan influr al momento de su

comercializacion.
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Analisis: Afiliacién al servicio vs intencién de compra

Tabla 16: Afiliacion al servicio VS intencion de compra

Afiliacion al servicio Definitivame | Probableme | Tal vez sio Probableme | Definitivame
nte no lo nte no lo no lo nte silo nte silo
compraria compraria compraria compraria compraria
Recuento 5 3 12 16 8 44
Si % de 11 6. 27 36 18 10
Afiliacion al A% 8% .3% A% 2% 0.0%
servicio
% de Uso 10 10 10 10 10 10
del servicio 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
% del total 11.4% 6.8% 27.3% 36.4% 18.2% 100.0%
No Recuento 5 3 12 16 8 44
% de 11 6. 27 36 18 10
Afiliacién al 4% 8% .3% 4% 2% 0.0%
servicio
% de Uso 10 10 10 10 10 10
del servicio 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
de
educacién
on-line
Total % del total 11.4% 6.8% 27.3% 36.4% 18.2% 100.0%
Fuente: Elaboracién propia
llustracion 22: Afiliacion al servicio VS intencién de compra
Afiliacién del servicio VS Intencién de compra
20
Intencion de compra
15 =
: Definitivamente no lo compraria
Probablemente no lo compraria
o []1Tal vez si 0 no lo compraria
E | [l Probablemente si lo compraria
o 10
8 1 Definitivamente si lo compraria
Q
o

Si

Afiliacion al servicio

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a las personas que manifestaron que, si se afiliarian al servicio,
el 36, 4% probablemente si se afiliaria al servicio, frente a las personas que
dijeron que si se afiliarian mas no lo comprarian con un porcentaje del 11,4%,
seguido del 27,3% que tal vez si o no tomaria el servicio; el 18,2% de las
personas que mostraron que definitivamente si comprarian el servicio; y el 6,8%

manifestd que se afiliaria al servicio, pero probablemente no lo compraria.

Aquellas personas que manifestaron que, si se afiliarian, pero que no
comprarian el servicio la razén principal es por el costo del servicio, por lo cual
tomaremos diferentes alternativas para poder hacer mas asequible para que el

servicio tenga mayor aceptacion.

Se concluye entonces, que quiza los encuestados optarian por el servicio de
“Conexo Digital”, cuando se les lleve con mayor informacion detalladamente y
mostrandoles todo el portafolio de servicio y cursos certificados que ofrece
“Conexo digital”, el publico interesado posiblemente aumente, pues después que
ellos puedan saber e informarse que los cursos estan certificados por Google,
con herramientas vanguardistas, que pueden aprender en poco tiempo desde
cualquier lugar, con ejemplos y casos reales, ademas de que pueden acceder las
24 horas y capacitarse de forma conste, todos los anteriores item dando
soluciones a las opiniones de los encuestados anteriormente del porque no

realizarian un curso de Marketing Digital.

10.3. Objetivo 3. Desarrollar un estudio administrativo y legal donde
se plantee el direccionamiento estratégico de la organizacion;
su mision, vision, objetivos, analisis interno, externo, entre
otros.

Con base en la informacién suministrada por la organizacion, el contacto con
sus diferentes colaboradores, el proceso de observacion, ademés de los
conocimientos y habilidades adquiridos en la academia, se realiza el Plan
Estratégico de la situaciéon actual de la plataforma e-learning denominado

“Conexo Digital’. Dando asi al cumplimiento del segundo objetivo planteado.
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10.3.1. Direccionamiento Estratégico

Partiendo del antecedente que “Conexo Digital” ya cuenta con su respectiva
mision y visién, sin embargo, para la realizacion del presente plan de negocios,
las mismas fueron evaluadas a fin de proponer una nueva misién y visibn mas
acorde para la organizacién teniendo como base la conceptualizacion tedrica
realizada. Por otra parte, la empresa no contaba con valores, objetivos y
principios; por lo cual mediante el trabajo de investigacién y en conjunto con los
empleados de la organizacion se realizé una propuesta que se expresada en el

desarrollo de este objetivo.

a) Organigrama de “Conexo Digital”

Las areas funcionales que se plantean para la organizacion son pocas debido
a la naturaleza de la misma ya que no se requiere de estructuras
organizacionales rigidas y verticales, sino mas bien una estructura que les
permita a todos los colaboradores trabajar de manera sinérgica y proactiva. Esto
también se realiza debido al modelo de negocios escalable, el cual al estar
basado en componentes de software no se requiere de una fuerza de trabajo o

ventas considerable.

Para ello se plantea la siguiente estructura organizacional que se muestra en
la llustracion 12: Organigrama propuesto para Conexo Digital, donde existe un
Consejo Directivo y Estratégico, el cual estda conformado por los directores de
cada area y dos representantes externos a la compafia que cumplen funcion de
brindar mentoria y ayudar a que exista una vision mas amplia y un gobierno

corporativo visible, lo cual es un factor atractivo para futuros grupos de inversion.

“Conexo Digital” cuenta con 7 colaboradores: Director General, Director

Creativo, 2 Community Manager, 1 Freelance, 1 Asesor comercial y 1 Contadora.
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llustracion 23: Organigrama propuesto para “Conexo Digital”

Estudio Administrativo

Consejo Directivo y Estratégico

Director Director Director Director
General Creativo Marketing Administrativo

Contenido J Plataforma Financiera Talento
contable humano

Comunicaciones Ventas

Fuente: Elaboracién propia

b) Creacién de la misién

Actualmente la empresa objeto estudio tiene una misiéon vigente que se

expone a continuacion, considerando que es conveniente evaluarla.

“Brindamos educacion especializada en marketing digital, mediante
capacitaciones virtuales, enfocadas en la consecucion de objetivos

de las empresas y profesionales en el corto, mediano y largo plazo”.

A continuacion, arrojamos los resultados de la evaluacion de la mision actual,
utilizando algunos criterios esenciales para la creacion de una misién. Para

redactar la mision normalmente usamos estas preguntas frecuentes:
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Tabla 17: Criterios de evaluaciéon de la misién actual

CRITERIOS DE EVALUACION DE LA MISION

PREGUNTAS CARACTERISTICAS MISION (actual)

¢ Quiénes somos? Conexo Digital

¢ Qué buscamos? La consecucion de objetivos de las empresas y
profesionales en el corto, mediano y largo plazo.

¢, Qué hacemos? ¢Cuédles son los Brindamos educacion especializada en marketing digital.

productos o servicios ofertados?

¢Doénde lo hacemos? ¢ Cual es la No cumple

tecnologia basica de la empresa?

¢Por qué lo hacemos? No cumple

¢Para quién trabajamos? No cumple

¢ Quiénes son nuestros clientes? Profesionales

¢En qué mercados compite la empresa? | Educacion, mediante capacitaciones presenciales y
virtuales.

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la importancia que tiene la misién sobre la planificacién
estratégica, la evaluacion realizada y la carencia de algunos factores esenciales
para la creacion de la mision, se realiz6 una propuesta incorporando en ella

algunas caracteristicas esenciales, la mision propuesta es la siguiente:

Tabla 18: Criterios de evaluaciéon de la misién actual

CRITERIOS DE EVALUACION DE LA MISION

PREGUNTAS CARACTERISTICAS MISION (propuesta)

¢Quiénes somos? Conexo Digital

¢Qué buscamos? Direccionar a nuestros consumidores a alcanzar sus objetivos
empresariales y profesionales en el corto , mediano y largo plazo.

¢Qué hacemos? ¢Cudles son Brindar educacion especializados en marketing digital y desarrollo

los productos o servicios de habilidades blandas.

ofertados?

¢Donde lo hacemos? ¢ Cual es Uso de las Tecnologias de Informacion y Comunicaciones (TICs)

la tecnologia basica de la través de capacitaciones virtuales y presenciales.

empresa?

¢Por qué lo hacemos? Generar en nuestros clientes y socios un beneficio a nivel
econdémico, personal y empresarial.

¢Para quién trabajamos? Para nuestros consumidores, empleados y grupos de interés
externos.

¢Quiénes son nuestros Empresarios, emprendedores, profesionales creativos, educadores

clientes? y demas consumidores de habla hispana.

¢En qué mercados compite la Educacién, mediante capacitaciones virtuales y presenciales.

empresa?

Fuente: Elaboracién propia
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“Brindar educacion especializada en marketing digital y desarrollo de
habilidades blandas a profesionales creativos, emprendedores,
educadores y consumidores hispanohablantes, mediante el uso de las
Tecnologias de Informacion y Comunicaciones, direccionados a alcanzar
sus objetivos empresariales y profesionales en el corto, mediano y largo
plazo; contando con la calidad humana y profesional de nuestra gente

altamente calificada, motivada y comprometida.”

c) Creacion de lavisién

Actualmente la empresa objeto estudio tiene una visidn vigente que se

expone a continuacion, considerando que es conveniente evaluarla.

“Seremos una de las diez plataformas de educacién online mas
posicionada en el mundo, de tal forma en que nuestros clientes y
estudiantes nos perciban como el espacio donde pueden desarrollar

nuevas habilidades a través de la practica”.

A continuacién, arrojamos los resultados de la evaluacion de la vision actual,
utilizando algunos criterios esenciales para la creacion de la misma. Para

redactar la visibn normalmente usamos estas preguntas frecuentes:

Tabla 19: Criterios de evaluacion de la vision actual

CRITERIOS DE EVALUACION DE LA VISION

PREGUNTAS CARACTERISTICAS VISION (actual)
¢Cual es laimagen deseada de nuestro Que nuestros clientes y estudiantes nos perciban
negocio? como el espacio donde pueden desarrollar nuevas
habilidades a través de la practica.

¢Cémo seremos en el futuro? Una de las diez plataformas de educacién online
mas posicionada en el mundo.

¢Qué haremos en el futuro? No cumple

¢Qué actividades desarrollaremos en el futuro? No cumple

Fuente: Elaboracion propia

Después de un andlisis de la misma se propone la siguiente vision, con el fin

de afadirle algunas caracteristicas:
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Tabla 20: Criterios de evaluacién de la vision propuesta

CRITERIOS DE EVALUACION DE LA VISION

PREGUNTAS CARACTERISTICAS VISION
(propuesta)

¢Cual es la imagen deseada de nuestro Ser reconocidos por la calidad humana vy

negocio? profesional de nuestra gente.

¢Como seremos en el futuro? Una de 10 plataformas de educacién online mas
posicionada en Latinoamérica.

¢Qué haremos en el futuro? Ganar el respeto de nuestros consumidores,
empleados y grupos de interés externos.

¢Qué actividades desarrollaremos en el Crear fuentes de potencial en el desarrollo de

futuro? nuevas habilidades.

Fuente: Elaboracion propia

“Ser reconocidos por la calidad humana y profesional de nuestra gente
como una de 10 mejores plataformas de educacion online en
Latinoamérica, ganando el respeto de nuestros consumidores, empleados
y grupos de interés externos creando nuevas fuentes de potencial en el

desarrollo de habilidades.”

d) Valores Organizacionales Propuestos

Se detect6 que la empresa Conexo Digital actualmente no cuenta con valores
definidos y estructurados lo que representa una debilidad considerando la
importancia de estos en la identidad y personalidad fundamentales de toda

organizacion.

Es por ello que para determinar los valores que refleja la organizacion, se
escogieron aquellos que se percibieron en los estudios de campo y
posteriormente consignados en la matriz axiolégica, en donde los colaboradores
clasificaron los valores segun su percepcion, siendo cinco (5) un valor muy

presente en la organizacién y uno (1) irrelevante para esta.

La colaboracion de los trabajadores fue clave para determinar los valores de
“Conexo Digital” ya que el clima laboral determina este aspecto. Se seleccionaron

aquellos valores, con un promedio de 4,5 o superior.

“Conexo Digital” cuenta con 7 colaboradores: Director General, Director

Creativo, 2 Community Manager, 1 Freelance, 1 Asesor comercial y 1 Contadora.
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Tabla 21: Matriz Axiologica de los valores.

Matriz axiolégica de los valores

Valoracion
N Valores
o | organizacionales = Director | Director = Communit 1 1 1 Asesor Promedio
general Creativ y manager = Contadora Freelance comercial
o 1 2

1 Integridad 3 3 3 3 2 3 2 2.7
2 | liderazgo 5 4 4 5 5 5 5 4.7
3 Adaptabilidad 5 5 5 5 5 5 5 5
4| Calidad 5 5 5 5 4 4 5 4.7
5 Responsabilidad @ 4 4 5 5 4 4 4 4.2
6 Responsabilidad @ 4 2 3 4 2 3 3 3

social
7 Trabajo en 5 5 5 4 4 5 4 4.5

Equipo
8 Pasion 5 5 5 5 3 5 4 4.5
9 Proactividad 5 5 5 5 4 5 4 4.7

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta aquellos valores con un promedio de 4.5 o superior se

procede a su definicion:

- Trabajo en equipo: Somos mas que un equipo de trabajo, somos una
gran familia que trabaja en sinergia para la consecucion de los objetivos
organizacionales.

- Liderazgo: Tenemos la capacidad para integrarnos con una conducta
visionaria, participativa y comprometida para que busca destacar a la
organizacion de sus competidores.

- Proactividad: Estamos convencidos que siempre podremos entregar la
mejor version de nosotros mismos y con ello conseguiremos grandes
resultados.

- Calidad: Estamos comprometidos con el mejoramiento continuo de
nuestro servicio a fin de entregar un producto con mayor valor agregado
para nuestros clientes.

- Pasion: El mundo necesita personas que amen lo que hacen.
Concebimos la tecnologia como una herramienta que sirve para ayudar a

las personas y empresas a lograr sus suefios y metas a través de internet
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y nos atrae la idea de aportar en la disminucion de la brecha tecnoldgica
existente.

Adaptabilidad: Creemos en el poder del cambio, en el dinamismo del
entorno y en el hecho de que existe la posibilidad de mejorar
constantemente, visualizando nuevas oportunidades y afrontando las

diversas situaciones a las cuales se enfrenta la organizacion.

e) Principios organizacionales propuestos

Honestidad: Ser transparentes con nuestros clientes, colaboradores y con
todos aquellos con quienes interactuamos. Dar siempre la cara ante
problemas y presentar soluciones que contribuyan a que se cree un
ambiente de confianza.

Don humano: Somos conscientes de que antes de profesiones vy titulos
Somos personas, que sienten, se conectan y crean relaciones de
confianza. Queremos crear relaciones de largo plazo con todos nuestros
clientes y colaboradores.

Disciplina: Creemos en los saltos cuanticos, en aquella capacidad de
lograr grandes resultados cuando tomas control en tu vida. Pero también
creemos que esa construccion esta basada en el trabajo diario y en la
sumatoria de resultados de nuestro dia a dia.

Disruptivo: Sabemos que 1+1 es mas que 3 y para que esto se dé,
debemos de pensar de forma creativa, abordando los problemas bajo otra
perspectiva, convirtiéndonos en la chispa de la cocacola de nuestros
estudiantes y clientes.

f) Objetivos estratégicos propuestos

Hacer de Conexo Digital, mediante su plataforma educativa especializada
en marketing digital, lider del sector educativo a nivel nacional y

latinoamericano.
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- Generar un impacto innovador a nivel empresarial, buscando
proporcionarles la oportunidad de obtener fuentes de ventaja competitiva

duraderas.

10.3.2. Andlisis estratégico

10.3.2.1. Analisis interno

Con el andlisis interno se identificaron las fortalezas como también las
debilidades que podrian determinar el éxito del proyecto “Conexo Digital”. A

continuacion, se describen cada uno de los factores.

a) Descripcion de Areas Funcionales

Funcién directiva. Dentro de “Conexo Digital” sus dos creadores poseen
conocimiento y habilidades en el campo de la Administracion de Empresas, lo
gue le permite a la organizacion contar con una funcion directiva eficiente basada
en la innovacién. Adicional a esto la empresa ha venido construyendo su marca,
creando una imagen corporativa visible con aquellos actores con quienes ha
tenido relacionamiento. El reto que actualmente tiene la organizacion es
incursionar de forma atractiva en el mercado latinoamericano a través de una
estrategia de marketing de contenidos que le permita tener mayor visibilidad a

una inversiéon menor.

Una fortaleza dentro de la empresa es que a pesar de no tener debidamente
formulados todo su direccionamiento estratégico, los valores, principios, mision y
vision resaltan en sus colaboradores en su desempefio y pasion por su trabajo.
Los planes estratégicos que se han planteado se realizan al corto plazo dado al
tipo de organizacién innovadora, la cual est4 en constante pivoteo y abierto a

nuevas posibilidades que traen consigo cambios significativos.

Funcién tecnolégica. “Conexo Digital” ha realizado grandes esfuerzos para
contar con los equipos necesarios para su correcta operacion. Actualmente

cuenta con un estudio de grabacion para la creacion de cursos online y videos
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publicitarios. La innovacién dentro de la organizacién es una fortaleza alta debido
al tipo de contenido que crea la compaiiia, con un alto grado de diferenciacion en

la forma en cdmo los usuarios se educan y reciben el acompafiamiento educativo.

La empresa actualmente estd en proceso de registrar su marca ante la
Superintendencia de Industria y Comercio. Los activos digitales como dominios,
cuentas en redes sociales y plataformas con el nombre de la marca y correos

corporativos se han protegido y son de propiedad de “Conexo Digital”.

Funcién de talento humano. El equipo de trabajo cuenta con conocimiento
especializado en el area de marketing digital e innovacién, lo cual es una fortaleza
para la organizacion. En este punto cabe resaltar la experiencia que tienen sus
directivos Alejandro Sarria Villa 'y Yeison Cajas. Alejandro Sarria fue director del
area digital de una de las agencias publicitarias mas importantes de América
Latina, trabajando campafias publicitarias para multinacionales como Porvenir,
Google, Mercado Libre, Facebook, entre otras empresas. Actualmente Alejandro
es conferencista invitado en el programa de aceleracion de empresas de Google
Launchpad que se realiza en varios paises del mundo. Yeison Cajas ha sido
finalista en 4 competencias de innovacion, tecnoldgica y emprendimiento a nivel

nacional e internacional.

Funcion financiera. El nivel de endeudamiento de la empresa es bajo, es
por eso que la empresa busca capital de riesgo de grupos de inversion o &ngeles
inversionistas para poder penetrar mercados de forma mas eficiente.
Actualmente la empresa cuenta con los recursos financieros para operar de
forma normal y esta haciendo esfuerzos para mejorar sus ingresos a partir de la

comercializacion de sus productos digitales.

La organizacion cuenta en la actualidad con los recursos suficientes para
operar, sin embargo, con su estructura actual la de ‘propietario administrador’; no
obstante, para tener un crecimiento significativo y una mayor penetracion en el

mercado requiere de nuevas inversiones, para lo cual posee un bajo nivel de
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endeudamiento. La liquidez de la empresa le permite operar durante maximo tres
meses sin generar ingresos, lo que representa una debilidad ya que la compaiiia

no cuenta con la liquidez necesaria para realizar inversiones significativas.

La rentabilidad de la empresa es una fortaleza debido a que los costos
principales que se incurren al crear un curso online no son altos y estos son
saldados una sola vez, lo que le permite a la compafia contar con un modelo de
negocio escalable, al poder incrementar sus ingresos sin incurrir en un aumento

significativo de sus costos.

b) Matriz P.C.I (Perfil de Capacidad Interna)

Mecanismo utilizado para evaluar debilidades y fortalezas dentro del proyecto
“Conexo Digital”. Estos factores se analizan de acuerdo a las oportunidades y
amenazas que presenta la organizacion, se examinan para este caso 4
capacidades claves, las cuales son; Capacidad Financiera, del Talento Humano,

Tecnologica y Directiva.

Tabla 22: Perfil de Capacidades internas (PCl). Capacidad financiera

PERFIL DE CAPACIDADESINTEENAS
CONEXO DIGITAL
FORTALEZAS DEBILIDADE 5 IMPACTO
CAPACIDAD FINANCIERA ALTO|MEDIO |BAJO (ALTO |MEDIO (BAJO|ALTO |MEDIO (BAJO

Disporibilidad de credito X X

Capital propio X X

Liqudez de fondos X X

Capacidad de endeudamiento X

Acceso a Inversionistas X X

Punto de equilibrio X X

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 23: Perfil de Capacidades internas (PCI). Capacidad Talento

Humano
FERFIL DE CAPACIDADESINTERNAS
CONEXO DIGIT AL
. , FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD TALENTO HUMAN ALTO(MEDIO |BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO[ALTO|MEDIO|BAJO
Miotracion dal equipo = =
Mivel de remuneracion X X
C onocimiento especiabzdo 2 2
Experencin en el sector x x
Trabajo sobre presion x X
Ambiente lboral x x
Senfido de pertensncia X X
Prestaciones sociales X X

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 24: Perfil de Capacidades internas (PCI). Capacidad Tecnoldgica

PERFIL DE CAPACIDADESINTERNAS
CONEXO DIGIT AL
, FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CAPACIDAD TE CNOLOGICA ALTO[{MEDIO |BAJO|ALTO|(MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO

Valor agrerado al producto pd X

E quipos mroduccion multimedia pd pd
Aprovechamiento de tecnoloria x X

Geztion del conocimiento x x
Herramisntaz colibora fivas pA it

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 25: Perfil de Capacidades internas (PCI). Capacidad Directiva

PERFIL DE CAPACIDADESINTERNAS
CONEXO DIGITAL
; FORTALEZAS DEEILIDADE S IMPACTO
CAPACIDAD DIRE CTIVA ALTO|MEDIO |BAJO [ALTO |MEDIO |BAJO[ALTO |MEDIO |BAJO

Uso de planes estratésjicos A A
Comumnicacion serencial efectiva X X

Vision arraizada a 18 empresa =2 2

Velocidad de respesta al cambio = =

Toma de decisiones x x
Estruchwa organzacional flexible X X
Mango de relaciones publicas 2 2
Confrol de actvadades v procesos X X

Fuente: Elaboracién Propia.
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¢) Matriz E.F.I. (Evaluacion de Factores Internos)

Esta matriz, es la base para formular estrategias, resume y evalla las
fortalezas y debilidades mas importantes del proyecto “Conexo Digital”
anteriormente nombradas en el analisis de Perfil de Capacidades Internas (PCI),
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas
areas. El peso relativo de esta matriz se califica de 0.0 (no es importante) a 1.0
(absolutamente importante), donde se indica la importancia que tiene cada factor

para que el proyecto “Conexo Digital” sea exitoso.

En cuanto a los factores se califica de 1 a 4, siendo 1 una debilidad mayor, 2
una debilidad menor, 3 representa una fortaleza menor y 4 una fortaleza mayor.
Por ultimo, el total ponderado se califica de 1.0 a 4.0, si arroja un resultado menor
a 2.5 (promedio ponderado) la organizacion es débil en su estructura interna, por

el contrario, si arroja un resultado mayor a 2.5 indica una posicion interna fuerte.

A continuacion, se dara contexto a los elementos que hacen parte de la Matriz
de Evaluacion de Factores Internos (EFI), describiendo las razones principales
del porque estos elementos hacen parte como fortalezas o debilidades internas

de la organizacion:
Fortalezas:

e Manejo de relaciones publicas con empresarios y lideres del sector: sus
colaboradores cuentan con habilidades blandas desarrolladas como la
expresion oral y corporal, inteligencia emocional e inteligencia social; las
cuales son habilidades necesarias dentro de la organizacion para el
liderazgo interno como también para el manejo y comunicaciéon con
actores externos.

e Buenas précticas que fidelizan al cliente: una de las fortalezas principales
que cuenta la organizacion esta basada en el buen servicio que “Conexo
Digital” presta a sus clientes, brindando una experiencia de aprendizaje

basada en componentes practicos y en elementos de buena atencién,
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consiguiendo que sus clientes vuelvan a comprar sus servicios educativos
y que estos se conviertan en seguidores de la marca.

e Conocimiento especializado del equipo de trabajo: la razén por la cual
consideramos al conocimiento especializado de los colaboradores como
una fortaleza es porque actualmente la cantidad de profesionales que
saben crear e implementar una estrategia de marketing digital es muy
baja, debido a la amplia brecha tecnolégica existente entre empresas
Latinoamericanas y la adopcion de nuevas plataformas y estrategias de
marketing digital. “Conexo Digital” cuenta con profesionales y consultores
gue son lideres en esta industria, lo que permite estar a la vanguardia en
este sector.

e Aprovechamiento de tecnologias emergentes que son tendencias en el
mundo para mantenerse actualizados: la organizacion constantemente se
encuentra actualizando su conocimiento e implementando nuevas formas
de comercializar o promocionar productos o servicios a través de
marketing digital.

e Motivacion del equipo de trabajo dado a su apropiacion en las actividades
y proyecto de vida visualizado con la empresa: una de los principales
objetivos de “Conexo Digital” es brindar bienestar a sus colaboradores
creando factores motivacionales que contribuyan a la apropiacion del
direccionamiento estratégico que tiene la organizacion. Para ello la
empresa esta creando un plan de compensacion basado en resultados y
contenido, lo que no solo permite a la empresa crecer, sino también a sus

colaboradores empezar a posicionarse como referentes en la industria.
Debilidades:

e Remuneracién econdmica baja, se requiere de un reajuste salarial y
organizacién de prestaciones sociales: dado a que la organizacion es
naciente se encuentra en un proceso de estructuracion salarial. Para ello
se ha planteado un plan de compensacién por comisiones de ventas

generadas en la plataforma lo que aumenta de forma significativa los
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ingresos de sus colaboradores y genera un estado de bienestar basado
en resultados.

Control de actividades y procesos débiles, debido a las constantes
dindmicas de la misma empresa: muchas de las planeaciones que realiza
la empresa no se cumplen debido al poco control que se realiza de las
actividades y de algunos entregables. Adicional a esto el tipo de
organizacion al cual pertenece “Conexo Digital”, es demasiado dinamico,
lo que obliga a la organizacion a estar en constante cambio y adaptarse a
nuevas oportunidades y amenazas.

Talento humano insuficiente para el desarrollo de actividades dentro de la
Startup: actualmente la organizacién cuenta con poco personal para el
desarrollo de sus actividades. Para buscar una solucion a este problema
la empresa ha buscado alianzas con la Corporacion Cluster Creatic
quienes han dado soporte técnico con sus ingenieros en el desarrollo de
la plataforma educativa.

Liquidez financiera minima y poco acceso a créditos: los ingresos que ha
generado la empresa han sido reinvertidos en la misma, en la dotacion de
sus oficinas, sostenimiento del equipo de trabajo y creacion de la
plataforma educativa. Por esta razon la empresa no cuenta con una
liquidez sdlida, situacién que se piensa mejorar al recibir ingresos de la

comercializacion de la plataforma educativa.
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Tabla 26: Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

MATRTZ EVALUACTION FACTORES INTERNOS (EFT)

PUNTUACIONES

FACTORES CLAVES PONDERACTON | CLASIFICACION PONDERADAS

FORTALEZAS

Habilidades blandas en el mansjo de
relacionss pablicas con empresanos v 012 4 048
lideres del sector

Satisfaccidn del cliente dado a la
experiencia que brinda la empresa en 013 3 039
sus cursos virfuales v presendcales

Conocimiento espedalizado del equipo

de frabajo 0.11 3 033

Aprovechamiento de tecnologias
emergentss v que son tendendas en
el mundo, para mantenerss
actualizados

012 3 036

Motivacion del equipo dado a su
apropiacion en las actividades v
provecto de vida visualizado con la
empre sa

0.1 3 03

DEBILIDADES

Rermuneracion economuca baja, se
requiere de un reajuste salanal v 0,11 2 22
organizacion de prestaciones sociales

Control de actividades v procesos
débil, debido a las constantes 000 1 009
dinamicas de la misma empresa

Talento umano msuficients pama el
esarrollo de actividades dentro de 1a 0,13 2 026
Startup

Liqudez financiem mimma v poco

. 0,09
acceso a creditos

]

018

TOTAL 1 204

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusion: La ponderacion de la Matriz EFI nos genera un valor de
2.94, por lo cual podemos decir que el proyecto “Conexo Digital” indica una
posicion estratégica interna fuerte, lo que quiere decir que el proyecto tiene
buen potencial para aprovechar las fortalezas existentes y buscar mejoras en
las debilidades presentes con el fin de convertirlas en fortalezas. A pesar de
tener muchos elementos por mejorar es una organizacién innovadora que
internamente tiene fortalezas destacables.

Las fuerzas mas representativas que arroja esta matriz para el proyecto
son el Manejo de relaciones publicas con empresarios y lideres del sector y

Buenas précticas que fidelizan al cliente. Por su parte la mayor debilidad es
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Talento humano insuficiente para el desarrollo de actividades dentro de la

Startup, pues se espera la captacion de nuevos aliados.

10.3.2.2. Andlisis externo

El analisis externo se realiza a través de la Matriz POAM, la cual sirve de
insumo para la construcciéon de la Matriz E.F.E que permite identificar y evaluar

las oportunidades y amenazas de “Conexo Digital”.

a) Modelo POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)

A través de esta metodologia se identifica y valora las amenazas y
oportunidades potenciales que el entorno le presenta a la organizacion.
Dependiendo de su impacto e importancia, el equipo de trabajo determina si un
factor dado en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para el
proyecto. Es el que califica el nivel de impacto de las oportunidades y las
amenazas de cada factor externo que influencia a la organizacion. Esta
valoracion puede ser alta, media o baja.

El analisis externo recopila la informacion de factores que influencian el
futuro de la organizacion, algunos de estos factores son: econémicos, politicos-

legales, sociales, demograficos y tecnoldgicos.

Factores Economicos:

e Cambios en los impuestos. A partir del primero de julio de 2020,
las plataformas digitales extranjeras deben recaudar el IVA del 19% en
sus servicios, una medida estipulada en la reforma tributaria del 2016,
antes de esa fecha, solo las plataformas nacionales tenian que hacerlo.
Sin embargo, con la aprobacion de la reforma tributaria de 2019, seran
excluidos de IVA servicios de Software y servicios de educacion virtual.
Segun MINTIC, estas son algunas de las categorias de Servicios de
educacion virtual para el desarrollo de contenidos digitales excluidas del
IVA:
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-Produccion, gerencia, marketing y monetizacibn en contenidos
digitales: Curso orientado a mejorar las habilidades de negocio y
empresariales de los creadores de contenidos digitales

-Internet de las cosas: Cursos enfocado a desarrollar mecanismos de
interconexidn digital de objetos cotidianos con la Internet.

-Big data: Curso especializado en el proceso de recoleccion de grandes
cantidades de datos y su inmediato analisis para encontrar informacion
oculta, patrones recurrentes, nuevas correlaciones, etc.

Es decir que “Conexo Digital” al ofrecer un servicio de contenido
digital estara excluido de IVA.

En Colombia, la tarifa del IVA es de; 0%, 5% 6 19% y se aplican
para los diferentes productos que forman parte de la canasta familiar
2020, como son alimentos, gastos en la vivienda, el vestuario, la salud,
educacién, diversion, transporte, comunicacion y otros gastos. Jose
Andrés Romero, director de la Dian sefalé que este afio empezarda a regir
los tres dias sin IVA, que aplicaran para la compra de electrodomeésticos,
vestuario, productos de tecnologia entre otros. Actualmente, la Dian ya se
encuentra trabajando en el decreto que reglamentara la medida. “Estos
tres dias sin IVA empiezan a aplicar desde julio del 2020 para garantizar
gue ya esté listo el tema de factura electronica, lo que va a servir para
poder controlar que las ventas se realicen efectivamente ese dia”,

manifesto el jefe de la entidad.

Confianza en recuperacion. En noviembre de 2019, se mantuvo la
tendencia decreciente del indice de Confianza del Consumidor (ICC), —
indicador que mide mensualmente Fedesarrollo—y que es fundamental
para la economia, pues en teoria ayuda a predecir el consumo de los
hogares, uno de los componentes claves del PIB. El indicador registro
resultados negativos mostrando que los hogares colombianos son

pesimistas con respecto al futuro econémico del pais.
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El mes pasado el balance entre respuestas positivas y negativas de
las personas encuestadas sobre sus expectativas con respecto a la
economia nacional y la propia, dio un resultado de -14,4%, lo que
representa una reduccion de 4,6 puntos porcentuales (pps) frente a
octubre. No obstante, es menos malo que el -19,6% de noviembre de
2018, época en la que el pais ya habia resuelto la incertidumbre electoral

y no vivia las complicaciones actuales del paro nacional.

Crecimiento econdémico. Pese a las dificultades econ6micas que se
advierten para el nuevo afo (2020), el pais seguira creciendo a un ritmo
sostenido estimado en el 3.1%. El desempleo creciente, las tensiones
entre Estados Unidos y China y la desaceleracion mundial, son factores
gue advierten prudencia en el manejo del dinero. No obstante, el
panorama en Colombia registra un factor de recuperacion como quiera
gue es uno de los paises que sigue marcando indices aceptables de
desarrollo frente a otros de la region que no superaran el 1% de
crecimiento. Destacan los analistas que es posible mantener el
crecimiento econémico a través de los beneficios de la reforma tributaria
recientemente aprobada en el Congreso, el aumento del consumo en los
hogares, el comercio, el incentivo del consumo por la migracién de cerca
de 1.6 millones de venezolanos en el pais y la inversion privada. De
hecho, Fedesarrollo es optimista y estima que el crecimiento econémico

del pais llegara al 3.5%.

La inflacion. El Gobierno y el Banrepublica proyectan que el indice de
precios al consumidor (IPC) lograra la meta de inflacion de 3% al cierre de
2020, pero centros de estudios y analistas prevén alza de entre 3,4% y
3,5%. Las apuestas del Gobierno, el Banco de la Republica y los centros
de pensamiento son claras y apuntan a que —una vez mas— el pais
registrara un IPC de un digito, tal y como viene sucediendo desde finales

del siglo pasado. De hecho, la ultima vez que Colombia registré en un mes

113



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

una inflacion de doble digito fue mayo del 2000 y, desde entonces, ha
llegado incluso a tocar cifras minimas de 1,76%, dato alcanzado a finales
del 2013. El Dane indico que la inflacién de 2019 fue de 3,80 %

El impulso de la inversion. Al cierre del afio pasado (2019) se logré la
aprobacion de la Ley de Crecimiento Econdémico, “hecho que es una
buena noticia para el pais porque se implementan una serie de medidas
sociales que benefician a la poblacion; despeja el panorama para que
inversionistas nacionales y extranjeros sigan apostando por el pais;
mejora la competitividad de Colombia; y da continuidad al Régimen
Simple, proceso clave para la formalizacion empresarial’, expresé el
presidente de la Asociacion Colombiana de Empresarios, Andi, Bruce Mac
Master.

Por su parte, el BBVA Research sefial6 que, en el 2020, de acuerdo
con el Informe Situacién Colombia, el crecimiento estara dado por un
impulso de la inversion, que alcanzaria nuevamente crecimientos del 4%,
mientras que el consumo privado continuard cediendo hacia cifras por
debajo del 4%.

La tasa cambiaria peso-ddlar. En los ultimos afios la tasa de cambio peso-
dolar se ha movido principalmente por factores externos, que estan fuera
del control de las autoridades locales —como las tasas de interés de
Estados Unidos— BBVA Research prevé que a futuro los mercados locales
sigan siendo gobernados por el riesgo global, que conllevara a un cierre
del dolar en torno a los $3.388 por dolar.

“Para 2020, no anticipamos cambios en el panorama de riesgo, con
algo mas de deterioro del precio del petréleo, pero con un mejor
crecimiento local, lo que limitaria el escenario de depreciacion del tipo de
cambio, el cual finalizara 2020 en $3.370 con un promedio para todo el
afo de $3.380. Consideramos que el proceso de correccion sera un poco
mas lento de lo habitual dado que el contexto externo seguird estresado

en el mediano plazo”, afirmo la economista jefa de BBVA.
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Factores Politicos y Legales:

El inicio carrera presidencial y demas puestos de gobierno. Durante los
proximos afios, se deberan ir definiendo las fichas y las alianzas de los
partidos en el pais, asi como en el interior del gobierno de Ivan Duque
Marquez, para llegar lo mas fuerte que puedan a la carrera por la
presidencia, alcaldias, gobernantes y demas. Sera una gran oportunidad
para las agencias de publicidad y mercadeo.

Politicas de promocion a la creacién de nuevas empresas. En el pais se
propone mostrar las ventajas de ser empresario y promocionar los valores
del trabajo, la independencia, la superacion y la solidaridad, de tal forma
que la figura de empresario constituya un modelo de referencia para los
colombianos. En este sentido la politica plantea una estrategia de
promocién masiva que se inicia en los hogares y se expande por todos los
niveles educativos y fomenta la realizacion de cursos sobre creacion de
empresas en las universidades y centros de educacion primaria y
secundaria.

Politica de Desarrollo Administrativo. Esquema de subsidios para internet
en estratos 1 y 2. Mediante esta iniciativa la organizacion podra abarcar
mas mercado digital.

Reforma laboral. Actualmente se han realizado reuniones para discutir la
reforma salarial que de acuerdo con las proyecciones de la Federacién
Colombiana de Gestion Humana (Acrip), estaran cercanos al 7,8 por
ciento.

Ley de proteccion de datos. La Corte Constitucional ha venido solicitando
al Gobierno Nacional la aprobacion de una ley que regule de manera
integral esta materia. Asimismo, con esta norma se busca lograr el
reconocimiento internacional del pais como un puerto seguro en
proteccion de datos a través de la acreditacion de Colombia ante la
Comision Europea, recordo el titular de la Cartera de Comercio, Industria

y Turismo.
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Factores Sociales:

e Pos -acuerdo. La aprobacion de los seis puntos de la agenda pactada en
2012: politica de desarrollo agrario; participacion politica; solucion al
problema de los cultivos ilicitos; victimas del conflicto; fin del conflicto
armado e implementacion, verificacion y refrendacion. Esto en
consecuencia aumentara los niveles de confianza para la creacion de
empresas Y la capacitacion para la creacion de las mismas.

e Educacién local de calidad. La ciudad de Popayan tiene una marcada
vocacion universitaria. Se puede contar con profesionales bien

capacitados para afrontar los nuevos retos del mercado laboral.

Factores Demograficos:

e Edad promedio en Colombia. De acuerdo al censo poblacional de 2018
(DANE) el pais tiene un promedio de edad Total: 26,3 afios, Hombres: 25,4
afios y Mujeres: 27,4 afos. Al ser una poblacion joven tiene més cercania
con el internet y se adapta mas facil a los cambios tecnologicos. Colombia
tiene 48,2 millones de personas, 51,2% mujeres y 48,8% son hombres, el
colombiano promedio paso de tener 22 afios en 2005 a considerarse ya
como un adulto en 2018. El 26,1% se encuentra en edades entre los 14 y
28 afios, es decir que en Colombia sigue prevaleciendo los jovenes, asi

se halla registrado una disminucion respecto al DANE de 2005.

Factores Tecnoldgicos:

e Incremento en el indice Mundial de Desarrollo de las TIC. “Hay acierto en
aspectos como el mejoramiento de la infraestructura, en acceso a Internet,
de telefonia mdvil celular y conectividad. Esto tiene un impacto importante
para atraer inversion extranjera, para que inviertan en sectores criticos
como outsourcing de procesos de negocios y desarrollo de software”.

Daniel Medina, ministro de las Tecnologias de la Informacion — TIC.
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e Interés de los emprendedores por el uso del internet para impulsar las

ventas. El gran aliado debe ser la: venta online. Para eso, lo mas

conveniente es que los datos estén siempre disponibles y se dispongan

de sistemas para vender en internet.

e Dispositivos de comunicacion mas eficientes y econémicos. Facilitadores

de la relacion con el cliente.

Tabla 27: Perfil de Oportunidades y Amenazas en el Medio (POAM

La inflacién.

El mpulso de la mversion.

La tasa cambiaria peso-dolar

iF.lCl‘DRIS POLITICO-LEGALES

Inicio de la carrera presidencial

Politicas de promocion a la creacion de nuevas

empresas.
Politica de Desarrelle Administrative.

Reforma laboral

Ley de proteccion de datos.

[FACTORES SOCIALES

Pos-Acuerde

Educacion

FACTORES DEMOGRAFICOS

Edad promedio en Colombia.

FACTORES TECNOLOGICOS

Incremento en el Indice Mundial de Desarrollo de
las TIC.

Interés de los emprendedores por el uso del
miemnet para mmpulsar las ventas,

Disposttivos de comumicacion mds eficientes v
£CONOMicos.

1FA(.'I'DKFS COMPETITIVOS
Satsfaccion del chente.

Potencial en el mercado,
Participacién en el mercado.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
FACTOR IMPACTO IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO |MEDIO | BAJO
FACTORES ECONOMNICOS
Cambios en los impuestos x
Confianza en recuperacion. x

Fuente: Elaboracién Propia.
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b) Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

El proyecto “Conexo Digital” buscara evaluar los factores externos a partir de
la matriz EFE, herramienta cuantitativa que permite a los estrategas analizar
factores economicos, politicos, sociales, demograficos entre otros, externos al
proyecto, permitiendo identificar las amenazas y oportunidades que afectan al

proyecto empresarial.

El primer paso para desarrollar la matriz EFE sera asignar un peso relativo
para cada factor donde 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy importante),
seguidamente se da una calificacion para indicar si las estrategias presentes
estan respondiendo con eficacia a los factores de éxito, se calificara de 1 a 4;
donde 1 es una respuesta mala, 2 una respuesta media, 3 una respuesta superior
a la medida y 4 una respuesta superior. Finalmente, el total ponderado se califica
de 1.0 a 4.0; donde 4.0= indica que el proyecto esta respondiendo de manera
excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria, 1.0= indica
gue las estrategias de la empresa no estan capitalizando las oportunidades ni

evitando las amenazas externas. El valor promedio ponderado es 2.5.

A continuacion, se dara contexto a los elementos que hacen parte de la
Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFI), describiendo las razones
principales del porque estos elementos hacen parte como oportunidades o

amenazas para la organizacion:

Oportunidades:

e La tasa cambiaria del peso. Estd dentro de los factores de mas alto
impacto pues esta influye en el precio de venta de los servicios que ofrece
CONEXO DIGITAL en el exterior.

e Inicio de elecciones. Esto representa una oportunidad pues las personas
que impulsan los partidos politicos necesitan difundir publicidad en
internet.

e Politicas de promocion a la creacién de nuevas empresas. Su impacto es

alto y es una oportunidad pues esto incentivara la creacion de nuevas
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empresas y estas a su vez van a requerir de publicidad en internet y redes
sociales para darse a conocer.

Politica de Desarrollo Administrativo. Representa una oportunidad muy
grande pues si las personas de los mas bajos estratos pueden contar con
servicios de internet, la cobertura de servicios que ofrece CONEXO
DIGITAL podria ampliarse.

Pos-Acuerdo. Mas que nada representa una oportunidad pues esto
impulsara la inversion extranjera en empresas locales y regionales.

Edad promedio en Colombia. La edad promedio de los colombianos
representa una oportunidad que impacta fuertemente en la organizacion
pues al ser una poblacion joven tiene mas cercania con el internet y los
medios digitales.

Incremento en el indice Mundial de Desarrollo de las TIC. Es una variable
de alto impacto porque puede atraer inversion extranjera, siendo Colombia
un pais con gran potencial en el uso de las TIC y con gran atractivo en
empresas de servicios digitales como Conexo Digital.

Interés de los emprendedores por el uso del internet para impulsar las
ventas. Sin lugar a dudas es la oportunidad de mas alto impacto para
Conexo Digital y esto se debe a que las empresas tienen por obligacion
utilizar el internet para darse a conocer como marca y ofrecer sus bienes
y servicios, pero muchas de estas empresas desconocen las herramientas
con las que pueden obtener mayor beneficio.

Dispositivos de comunicacion mas eficientes y econdmicos. Los canales
de comunicacion son vitales para estar al dia con los clientes y el
desarrollo del producto, al contar con dispositivos mas eficientes la
comunicacion se facilita.

Satisfaccion del cliente. Los clientes de Conexo Digital confirman la
calidad del servicio que se presta mediante el voz a voz. Gracias a ellos la

empresa puede posicionarse.
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e Potencial en el mercado. Los servicios que presta CONEXO DIGITAL son
atractivos para el mercado local y esto es una variable de alto impacto

para la organizacion pues puede posicionarse mas facilmente.

Amenazas:

e Cambios en los impuestos. Es una de las amenazas de mas alto impacto
porque la organizacién es pequefia y el valor de los impuestos los obliga
a tener un flujo de caja alto para poder seguir con sus operaciones.

e Confianza en recuperacion. el indice de Confianza del Consumidor es
bajo y esto genera consumidores mas ahorrativos que dejaran de adquirir
muchos productos y servicios.

e La inflacién. Este fendbmeno econémico impacta de forma negativa en la
organizacion pues se ve obligada a incrementar los precios por la

prestacion de servicios y los clientes no querran pagarlos.
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Tabla 28: Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO
1 La tasa cambiaria peso-dolar. 0,08 2 0,16
2 Inicio de la carrera presidencial 0.06 3 0.18
3 Politicas de promocion a la creacién de
NuUevas empresas. 0.06 3 0.18
4
Politica de De llo Admmistrativo.
olitica de Desarro 5 0 0.07 3 0.21
5 Pos-Acuerdo 0,06 1 0.06
6 Edad promedio en Colombia. 0,07 9 0,28
7 Incremento en el Indice Mundial de
Desarrollo de las TIC. 0.05 2 0.1
§ Interés de los emprendedores por el
uso del internet para impulsar las
ventas. 0.15 4 0,6
9 Dispositivos de comunicacion mas 0.08
eficientes y econdmicos. ’ 4 0.32
10 Potencial en el mercado 0,1 3 0.3
1 Cambios en los impuestos 0,08 2 0,16
2 Confianza en recuperacion. 0.06 1 0.06
3 La inflacion. 0,08 2 0,16
TOTAL 1 2,77

Fuente: Elaboracién Propia.

Conclusion: Segun el promedio ponderado (2.77) del proyecto
empresarial, indica que “Conexo Digital” esta justo por encima de la media
en su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades
externas y eviten las amenazas. La organizacion esta respondiendo de
manera relativamente buena a las oportunidades y amenazas existentes en
su industria. Lo que quiere decir que el proyecto debe contrarrestar de
manera adecuada los posibles efectos negativos de las Amenazas existentes

y aprovechar las Oportunidades.
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La oportunidad mas representativa es Interés de los emprendedores por
el uso del internet para impulsar las ventas y la amenaza mas representativas

es Cambios en los impuestos y la Inflacion.

10.3.2.3. Analisis competitivo.

Con el analisis competitivo se procedera al desarrollo de la estrategia de
“Conexo Digital”, en donde sera importante conocer:
e Las actividades gue realice el competidor, ya sean éxitos o fracasos.
e Como responde el competidor antes los posibles cambios que realice la
empresa.

e Como reaccionan los competidores ante los posibles cambios del entorno.

La competencia esta integrada por las organizaciones que actuan en el
mismo mercado y realizan funciones similares dentro de un mismo grupo de
clientes con independencia de la tecnologia empleada. No es, por tanto, para la
organizacién un competidor aquel que brinda un servicio genérico al del proyecto,
sino aquel que satisface las mismas necesidades que “Conexo Digital” con
respecto al mismo publico objetivo o consumidor, por eso se hace preciso hacer
sustancialmente el analisis competitivo, este es una parte importante del

diagnéstico del entorno.

a) Modelo de las fuerzas competitivas de Porter

El andlisis competitivo se realizara bajo el Modelo de las Fuerzas
Competitivas propuesto por Porter (1980), instrumento para elaborar estrategias
gue permite primero analizar el sector de actividad econdmica a partir de los
elementos que componen el entorno competitivo donde cada una de las fuerzas
gue lo componen influyen sobre los resultados a obtener dentro del entorno
competitivo, por lo que su conocimiento permitird determinar qué estrategias
adoptar por el proyecto “Conexo Digital”. Segun el autor la naturaleza de la

competencia de una industria dada, esta compuesto por cinco fuerzas:

(1) Competencia entre productos sustitutos. “Un sustituto realiza una

funcién idéntica similar a la del producto de una industria, pero de distinta
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manera” (Porter, 2009:47). Es asi como para los servicios de aprendizaje en
marketing digital la empresa Conexo Digital debe de considerar modelos de
ensefianza alternativos al aprendizaje online la educacién presencial que ofrecen

instituciones de educacioén superior.

Si la amenaza de productos sustitutos es alta, las empresas pertenecientes
a un determinado sector pueden verse afectadas desde su rentabilidad y su

crecimiento por ello es necesario distanciarse del sustituto a través del marketing.

Las organizaciones que prestan servicios alternativos a los que ofrece
Conexo Digital son instituciones educativas técnicas, tecnologicas Yy
profesionales en el departamento del cauca. Las mas influyentes son:
Universidad del cauca, Universidades privadas (Colegio mayor, uniautbnoma,

F.U.P, Unicomfacauca) e Instituciones de formacion técnica, tecnolégica (SENA)

Para reconocer el grado de amenaza que tienen las instituciones de

educacioén superior se debe de tener en cuenta que:

En cuanto a precios, las instituciones publicas ofrecen programas de
formacion profesional en relacion al mercadeo con programas como
administracion de empresas a un precio relativamente economico y proporcionan
un titulo académico sin embargo su tiempo de formacion es muy extenso (diez

semestres).

La propension del consumidor a sustituir es relativamente baja pues las
instituciones educativas no ofrecen formacion en marketing digital de forma
personalizada y ademas el cliente se tiene que adaptar a horarios impuestos por
dichas instituciones ademas de ser programas de formacion extensos y

desactualizados.

(2) Andlisis de entrada de nuevos competidores. En primer lugar, el sector
econémico en el gue se encuentra Conexo Digital es el sector tecnoldgico, pero
realizan educacion online y presencial, esto determina las barreras de entrada,

para los nuevos aspirantes a esta industria.
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Los principales aspirantes a esta industria son consultores que estan
diversificando sus productos y estan creando plataformas de educacion online y
universidades que quieren adentrarse en el mundo de la educacién online, la
primer barrera de entrada que podemos mencionar son los beneficios de escala
por parte de la demanda, al haber pocos ofertantes de servicios de este tipo, el
posicionamiento es crucial y Conexo Digital lo ha logrado ofreciendo cursos y
capacitaciones rapidos y concisos ,de calidad guiados por expertos. Esto ha
hecho que los usuarios recomienden a la organizacion y se genere una cadena

en la que Conexo Digital se ve beneficiado.

Otra barrera de entrada que presenta la industria, son los beneficios para los
miembros independiente del tamafio representada en la acumulacién de
experiencia y acceso a las materias primas que en este caso es el conocimiento.
Pesar de que Conexo Digital es una organizacion nueva, a lo largo de estos dos
afios de funcionamiento, cuenta con aliados de trayectoria en el sector que han
estado dispuestos a transmitir su conocimiento y contribuir a el proyecto de

Conexo Digital.

El tema es de que para incursionar en esta industria se requieren esfuerzos
se necesita de un equipo que no solamente cuente con la experiencia sino q
vayan mucho mas alla, las universidades estan llevando los programas
académicos a digital mas no estan especializados en educaciéon no formal que
es lo que conexo digital realiza, educacion practica, educacién no formal,
educacion que desarrolla habilidades blandas, a través de cursos desarrollados
por la organizacion, esta diferenciacion también representa una barrera para los

posibles competidores.

(3) Rivalidad entre competidores existentes. Para realizar un andlisis de
la rivalidad existente entre los principales competidores en el mercado
latinoamericano en educacion online se plantea la realizacion de las siguientes

dos tablas de inteligencia de competidores. En la primera se establecen los
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factores principales de cada uno de los competidores Tabla 10. Competidores de

Conexo Digital y en la segunda

Matriz comparativa de competidores. Se realiza una matriz comparativa

entre los elementos o actividades claves de éxito que realizan estas compafiias

para identificar quienes estan realizando las mejores practicas y cuales son los

factores principales de rivalidad.

Tabla 29: Competidores de Conexo Digital

Nombre

Mauricio Duque

Bestmarketing
Talent

Platzi

Interlat

Descripcion

Cursos virtuales de
marketing digital en su
membresia
www.mauricioduque.org,
realiza seminarios
virtuales de 3 a 5 horas,
y cursos presenciales en
la ciudad de Cali de 4
horas todos los
miércoles, tiene dos
modelos de ingresos
membresia anual por
250 dolares o compras
por curso de 30 délares.
Cursos presenciales de
marketing digital con
certificaciones
internacionales para
Google, se dictan solo
en las capitales de
america latina, cursos
de Google, Facebook y
Alta gerencia, 40 horas
aproximadamente por
curso

Cursos virtuales de
marketing digital,
programacion,
produccion audiovisual y
disefio, en total son 70
cursos y 10 carreras,
cada curso es de
aproximadamente 40
horas.

Whinars FREE,
Webinars Premium,
Cursos Especializados,
Diplomados, Talleres
Avanzados, Estudios,
Congresos - Llevan 10
afios en el mercado y

Precio

250 dolares
membresia, curso
de 35 dolares

Curso Google $
1.550.000, Curso
Facebook $
1.200.000, curso
alta gerencia
3.500.000

Memebresia
anual $ 769.900 o
$ 64.085
mensuales

"Tienen
modalidades:
Modalidad
CORPORATIVO:
Solicitar
propuesta.

No Clientes

28.000

18.000

170.000

4  Mas de 6.500
Alumnos (Sin
Contar los
asistentes a los
congresos y
premios)

Factores
Diferenciales
Cursos
actualizados
basados en las
principales
plataformas y
tendencias

Certificaciones
Internacionales
de Google, los
otros cursos no
tienen
certificaciones,
contenido de alta
calidad y casos
reales,
laboratorios.

Carreras
virtuales de
backend
profesional,
frontend
profesional,
google fullstack
profesional, etc,
contenido de alta
calidad y casos
reales,
laboratorios.
Cursos
especializados,
diplomados,
congresos,
webinars pagos
y talleres
especializados
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tienen una fuerte oferta
educativa en el
mercado. Su producto
es un poco tradicional.
Cuentan con alianzas
con Universidades de
prestigio.

Cursos virtuales en
Creacion de nuevos
modelos de negocio ¢
Desarrollo de clientes ¢
Lean Startup *
Prototipaje de productos
* Validacién comercial ¢
Levantamiento de
capital de inversién para
empresas * Ventas
corporativas efectivas ¢
Disefio de marcas para
hacer clientes felices.

Apremy

Mindset Cursos virtuales de
marketing digital, selling
througt service y
facebook avanzado, 4

cursos en total, cada

curso tiene una duracion

de 5 meses

Fuente: Elaboracién propia.

Modalidad
PRESENCIAL:
US$1200 - 800
Modalidad
VIRTUAL EN
TIEMPO REAL:
US$ 480
Modalidad
VIRTUAL: US$
180"

$ 15.000 al mes Estudiantes en
40 ciudades de
Latinoamérica.
Calculo que
entre 2000 y
5000
estudiantes

Cada curso 699 250 clientes,
Usd 1.000.000 usd

Tabla 30: Matriz comparativa de competidores

en: E-comerce,
Turismo Online,
Marketing digital,
Social Media,
Email Marketing,
Marketing digital
con Google.

- Capsulas
educativas
basadas en el
tiempo de sus
estudiantes. De
maximo 5
minutos. -
Nuevas capsulas
educativas cada
semana.
Contenidos
practicos con
ejercicios para
poder realizar en
la vida real. -
El precio es muy
competitivo
debido al
mercado al cual
se dirigen,
quienes son
principalmente
emprendedores
en etapa
temprana.
Contenido
Actualizado
Contenido de
alta calidad,
casos reales y
acompafiamiento
personalizado a
cada participante
al curso
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2 3 [ 5 B 7
F LI Best
Atributos [ Aplicaciones MAURICIO
140 CONEXO Marketing | PLATZI |INTERLAT( APREMY | MINDSET
DUQUE
Talent
Accesos a plataformas |(AdWords, Fb,. 1 1 1 1 0 0
Cursos Desarrollos de paginas en los cursas 0 0 1 1 0 i
Presenciales |Duracion de mas de 44 horas 1] 1 1 1 0 1
Varias Tamaticas 1 1 1 1 1 1
Diplomadas 0 1 1 g 1
Cursos en tiempo real 0 1
Cursos Virtuales : g ¢
Grabades 1 0 1 1 1 1
Popayan 1] 0 1] 0 0
Cali 1 1 1 0 1
Cﬂblﬂu.rl- P— o 2 0 g g
Presencial
Bogota 1] 1 1 1 ] 1
QTRAS CIUDADES 1 1 1
Videos 1 1 1 1 1 1
Blogs 1] 0 1 1 1 1
Ermail markatin 1 1 1
Contenidos £ - 2 -
Padcast 1 0 1 o 0 1
Videos 1 1 1 1 1
TRNEOS 1 0 1 1 1 1
. _ mEgengs 1 0 1 1 0 0
Testimonios
TOTALES 15 18 12 25 23 15 21

Fuente: Elaboracion propia

Actualmente “Conexo Digital” a pesar de ser una iniciativa naciente esta

realizando actividades claves que ayudan a disminuir la distancia existente para

poder incursionar de forma exitosa en un mercado.

(4) Poder de negociacién de los compradores. Para realizar este analisis

vamos a tener en cuenta cuatro aspectos claves que se adaptan de forma

correcta a las caracteristicas de los compradores:

e Tamafo y concentracion: La compafia pretende incursionar en 7 paises

de Latinoamérica a través de una estrategia de marketing digital basada

en inbound marketing & automation marketing. El poder de negociacion de
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un comprador solo es bajo debido a la dispersion del mercado y el facil
acceso al producto, lo cual no es un factor que afecte de forma directa a
la compafiia. Por otro lado, existen un grupo de compradores en donde la
negociacion pasa de ser Business to Consumers a una negociacion
Business to Business, en la cual los compradores son universidades,
corporaciones, incubadoras, agencias de comunicaciones y publicidad
entre otras. Donde el poder de negociacion que poseen es mayor debido
al volumen de membresias que se ofertan y todos los elementos que
intervienen en la decision de compra de la plataforma. Para este ultimo
grupo de compradores el poder de negociacion es mayor y puede afectar
de forma mas significativa a la empresa.

Informacién suficiente: Los compradores poseen total informacion del
precio de cada uno de los cursos de forma individual o por paguetes y
dado su interés en las tematicas la competencia hace visible su oferta
educativa mostrando sus precios y propuestas de valor. En este punto
podemos concluir que los compradores tienen un alto poder de
negociacion ya que pueden comparar precios, plus, caracteristicas o hasta
inclusive acceder de forma gratuita a paquetes de muestra.

Costo de componentes: Los usuarios y compradores conocen de forma
directa todo lo que incluye el acceso a las capacitaciones virtuales y la
oferta existente de la competencia. El poder de negociacion de los
compradores es alto dado que pueden tomar una decision de continuar
con la oferta que reciben o ir por otra que satisfaga mejor sus necesidades.
Es por eso que se hace indispensable, programas de fidelizacién y que la
propuesta de valor que ofrece la compafiia estd constantemente en
retroalimentacion con el mercado.

Diferenciacién: Conexo Digital a pesar de ser una Startup naciente se ha
enfocado en crear valor para sus estudiantes y clientes en distintos
momentos en los que interactia. Eso ha hecho que el poder de

negociacion de los compradores sea bajo en este elemento debido a que
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la empresa se ha sabido diferenciar con una propuesta de valor atractiva,

simple y de facil acceso.

(5) Poder de negociacién de los proveedores. Conexo Digital cuenta a
nivel general con dos tipos de proveedores; El primer grupo son todas las
herramientas tecnologicas tanto de software y hardware de oficina que le
permiten realizar sus actividades de generacion de contenidos, soporte,
campafas de marketing, alojamiento web, disefio, entre otras, los cuales sus
costos de sustitucidn, el tamafio y concentracion, la diferenciacion, la calidad y
especificidad juegan un papel clave en el buen funcionamiento de la Startup. Aun
asi, sus variables y poder de negociacion es bajo debido a que existe un facil
acceso a estos proveedores y son compafias consolidadas que manejan una
excelente relacion con sus clientes, queriendo siempre mantener estandares

altos de satisfaccion.

El otro grupo de proveedores existentes son los Consultores de Conexo
Digital, que hacen a su vez de aliados claves dentro de la plataforma, proveyendo
de conocimiento especializado y de experiencia en cada uno de los cursos que
la compafia oferta. Este grupo de proveedores cuentan con mayor poder de
negociacion que el grupo anterior dado al tipo de labor que desempefian. Para
ello la compafiia estd estableciendo un plan de compensacion a estos
proveedores de conocimiento, basado no solo en la comercializacion del curso
puntual, sino también en la posibilidad de pertenecer a la membresia virtual
donde se incluyen todos los cursos que la empresa oferta, fortaleciendo la

visibilidad del consultor y los ingresos por ventas que se realicen.

A continuacién, se realiza la evaluacidon cualitativa de cada uno de los

factores que conforman las cinco fuerzas competitivas.
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Tabla 31: Modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter y su

funcionamiento estructural

COMPETENCIA ENTRE PRODUCTOS SUSTITUTOS ‘

Factores ALTO MEDIO BAJO
1. Propension hacia productos sustitutos X
2. Caracteristicas de la interaccién valor - X
precio relativo
3. Costo de sustitucion X
EVALUACION FINAL ALTO MEDIO BAJO
RIESGO DE INGRESO 0 1 2
PROMEDIO % 0 33,3333 66,6666
AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
Factores ALTO MEDIO BAJO
1. Beneficios de escala por parte de la X
demanda
2. Beneficios paralos miembros X
independientemente del tamafio
EVALUACION FINAL ALTO MEDIO BAJO
RIESGO DE INGRESO 1 1 0
PROMEDIO % 50 50 0

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES ‘

Factores ALTO MEDIO BAJO
1. Concentraciéon de competidores X
2. Barreras de salida X
3. Diferenciacion de productos y/o servicios X
EVALUACION FINAL ALTO MEDIO BAJO
RIESGO DE INGRESO 1 1 1
PROMEDIO % 33,3333 33,333 33,3333
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Factores ALTO MEDIO BAJO
1. Informacidn suficiente X
2. Tamafio y concentracion X
3. Costo de componentes X
4. Diferenciacion
EVALUACION FINAL ALTO MEDIO BAJO
RIESGO DE INGRESO 2 1
PROMEDIO % 50 25
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Factores ALTO MEDIO BAJO
1. Diferenciacion X
2. Costos de los componentes X
3. Costos de sustitucidon o costos cambiantes X
4. Tamafio y concentracién X
EVALUACION FINAL ALTO MEDIO BAJO
RIESGO DE INGRESO 0 1 3
PROMEDIO % 0 25 75

Fuente: Elaboracion propia.

b) Resultados de cada fuerza

(1) Nivel de riesgo de entrada competidores. Las barreras de entrada en
el sector estan determinadas por la concentracion del recurso, los cuales son
equilibrados; los costos de materias primas, es decir el costo de acceso a ellas
en equilibrado; la diferenciacion del servicio es bajo; la tecnologia es media alta;
el punto crucial viene en la distribucion segura de los productos por parte de los
proveedores que es medio alta, y también las restricciones legales. Pero se
normaliza en la competencia establecida que es medio baja, la pre incursién es
equilibrada; la localizacion es medio baja y el conocimiento sobre el servicio es
medio alto. Con las anteriores evaluaciones la intensidad del nivel de riesgo de
nuevos competidores resulta ser igual a 4.1 que corresponde a nivel de equilibrio

medio bajo.

Tabla 32: Sintesis nivel de riesgo entrada nuevos competidores

Denominacién Peso % Calificacion Ponderacion
Alto A 5 40% 2
Medio alto MA 4 40% 1,6
Equilibrio E 3 10% 0,3
Medio Bajo MB 2 10% 0,2
Bajo B 1 0% 0
Inexistente I 0 0% 0

Riesgo ingreso Competidores 4,1

Fuente: Elaboracion propia.
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(2) Poder de negociacion con los proveedores. Los proveedores para el
sector estratégico objeto del presente analisis son las organizaciones con su
talento humano; el grado de concentracién es equilibrado; la presion de sustitutos
es equilibrado; el nivel de diferenciacién de bienes ofertados es medio bajo; el
nivel de importancia del insumo en procesos es alto; el costo de sustitutos
elevados es medio alto por la calidad ofrecida; la calidad y especificacion del
servicio es medio alto; la informacion del proveedor sobre el comprador es medio
alto. Con las anteriores evaluaciones la intensidad del poder de negociacién de
los proveedores resulta ser igual a 3.5 que corresponde a nivel de equilibrio

medio bajo.

Tabla 33: Sintesis poder de negociacion con los proveedores

Denominacion Peso % Ponderacién
Calificacion
Alto A 5 14% 0,7
Medio alto MA 4 42% 1,68
Equilibrio E 3 28% 0,84
Medio Bajo MB 2 14% 0,28
Bajo B 1 0% 0
Inexistente I 0 0% 0
Fuerza Proveedores 3,5

Fuente: Elaboracion propia.

(3) Nivel rivalidad entre competidores. En el sector de educacion on-line
en marketing digital, el nivel de concentracién es medio bajo; la diferenciacion del
servicio es baja; la velocidad del crecimiento del sector es medio alto; la barrera
de salida es medio alta; el desarrollo de estrategias de mercadeo de equilibrio; la
diversidad de los competidores es equilibrio. Con las anteriores evaluaciones la
intensidad del Nivel de rivalidad entre competidores resulta ser igual a 3.83 que

corresponde a nivel de equilibrio medio bajo.
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Tabla 34: Sintesis Nivel rivalidad entre competidores

Denominacién Peso % Calificacion Ponderacion

Alto A 5 33% 1,6665
Medio alto = MA 4 33% 1,3332
Equilibrio E 3 17% 0,4998
Medio Bajo MB 2 17% 0,3332
Bajo B 1 0% 0
Inexistente | | 0 0% 0

Nivel rivalidad de competidores 3,8327

Fuente: Elaboracion propia.

(4) Productos sustitutos. En el sector de alimentos saludables el nivel de
los productos sustitutos es alto, la propension hacia los productos sustitutos es
alta igual que los costos de sustitucion; servicio con beneficios extraordinarios es
equilibrado; el impacto acumulativo cadena de valor es bajo; efecto valorativo de
servicio es equilibrado y la funcionalidad del producto es equilibrado Con las
anteriores evaluaciones la intensidad de productos sustitutos de los proveedores

resulta ser igual a 4.29 que corresponde a nivel de equilibrio medio bajo.

Tabla 35: Sintesis Productos sustitutos

Alto A 5 43% 2,15
Medio alto = MA 4 43% 1,72
Equilibrio E 3 14% 0,42
Medio Bajo MB 2 0% 0
Bajo B 1 0% 0
Inexistente | 0 0% 0
Productos Sustitutos 4,29

Fuente: Elaboracion propia.
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(5) Poder de negociacién de los compradores. Los compradores o clientes
para el sector estratégico objeto del presente analisis, son por lo general,
personas que quieran tener bienestar salud, mental y emocional, el grado de
concentracién es medio alto; la importancia del proveedor para el comprador es
equilibrio; el poder relativo de los compradores es medio alto ya que el proyecto
es joven; la sensibilidad hacia precios es alta; la informacion del comprador sobre
el proveedor es medio baja; los compradores devengan bajos margenes es baja;
el grado de importancia del producto de medio bajo; la percepcion de la calidad
del servicio es equilibrio. Con las anteriores evaluaciones la intensidad del poder
de negociacion de los compradores resulta ser igual a 3.12 que corresponde a
nivel de equilibrio medio bajo.

Tabla 36: Sintesis Poder de negociacion de los compradores

Denominacion Peso % Calificacibn Ponderacién

Alto A 5 11% 0,55
Medio alto @ MA 4 34% 1,36
Equilibrio E 3 22% 0,66
Medio Bajo MB 2 22% 0,44
Bajo B 1 11% 0,11
Inexistente I 0 0
Poder Compradores 3,12

Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, obtenemos la tabla de intensidad de cada una de las fuerzas.

Tabla 37: Intensidad de cada una de las fuerzas competitivas

Productos Sustitutos 4,29 | puntos
Riesgo de ingreso 4,1  puntos
Nivel de rivalidad entre competidores = 3,83 @ puntos

Poder negociacion Proveedores 3,5 | puntos
Poder negociaciéon Compradores 3,12 | puntos
Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 24: Intensidad de las fuerzas

INTENSIDAD DE LAS FUERZAS

Poder negociacion Compradores

Parder negociacion Proveedores
Niveiderwdidad entre
Resgo de ngreso

ProductosSustitutos

mSaies? mSaiesl

Fuente: Elaboracién propia

llustracion 25: Relacion entre barreras de entrada y barreras de salida
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Fuente: Elaboracién propia

Conclusiones: La fuerza con mayor intensidad fue la cuarta fuerza de
productos sustitutos, es decir que “Conexo Digital” debe tener presente esta
variable para seguir escalando en el mercado, y ofrecer un servicio diferenciador;
seguida de la fuerza de riesgo de ingreso de los competidores, es muy facil
adquirir un modelo de negocio que esté funcionando en un mercado y “Conexo

digital” debe estar pendiente de los cambios que estan surgiendo y de los nuevos
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competidores; después llega la fuerza de nivel de rivalidad entre los competidores
; mas adelante y con menos ponderacion se encuentra la fuerza de poder de
negociacion de proveedores; y por ultimo la fuerza de poder de negociacion de
los compradores. Ademas, en la gréfica de relaciones de barrera de entrada y de
salida “Conexo Digital” como proyecto empresarial se encuentra en la parte de
rendimientos altos y riesgosos, esto porque es un proyecto joven e innovador y

representa mayor compromiso de sus propios colaboradores.

c¢) Perfil competitivo

Tabla 38: Matriz de perfil competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
FACTORES CLAVES PONDERACION CLASIFICACION PUNTUACIONES

PONDERADAS

FACTORES ALTOS
Beneficios para los 0,3 3 0,9
miembros
independientemente del
tamafio
Diferenciacion de 0,4 3 1,2
productos y/o servicios
Diferenciacion 0,3 4 1,2

TOTAL 1 3,3

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusiones: La ponderacion de la Matriz de Perfil Competitivo arrojo un
valor de 3,3, por lo cual podemos decir que el proyecto “Conexo Digital” en su
sector tiene factores que la convierten en una Startup competitiva, a pesar de que

tiene muchos elementos por mejorar.
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10.3.2.4. Andlisis de vulnerabilidad

Tabla 39: Matriz de vulnerabilidad

Imagen negativa de la
1. Satisfaccidn del chente [l prestacion del servicio. |crganizacion en elentomo. § 0.3 10 I
Menor porcentaje de
3 il em el Saturaciin del mercado cinacién en el _ 10 0.1 ] 1]
Insposibilidad de prestar &l
3. Plataforma virmal eficiente | Colapso del sistema servicio a los clentes. E 0.3 7 il
(Crisis imtemacional; Perturbacion del entomo
politica, econdmica, general en el que s¢
4. Mercado globalizado social y del meds elve b . & 038 1 v
amiblenite,
5. Conocineno Noevo parsdigma Prestacion de senvicios g 02 - m
especializado en marketing | cuanto a marketing desactualizados u obsoletos '
. . |Modelos de aprendiraje | Poca diferenciacidn en el
ﬁ!'iﬁ . Ii de Y copiados ¥ mejorados por |mercado. 10 0.5 4 v
) la competencia,
7. Gastos operativos bajos | Incremento de Jos gastos  |Disminecion en & thago de
operativos a coro. ingresos . g 0.1 & I
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 40: Diagrama de Vulnerabilidad
10
Alis
| i
é Indefensa I En peligro II
m %
.| w
=
3 % Vulnerable IV Preparada IT1
o
Bajo
s 10
Bajo Capacidad de reaccion Alta

Fuente: Adaptacién del autor Serna (2008)
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El diagrama de vulnerabilidad nos indica que la empresa en general esta
preparada (Cuadrante Ill) para reaccionar ante amenazas adversas, Sin
embargo, existen puntos criticos en donde la organizacion no se encuentra
preparada. La amenaza de mas alto impacto es la copia de los modelos de
ensefanza por parte de la competencia, “Conexo Digital” debe de desarrollar una
estrategia para disminuir su vulnerabilidad y tener mejor capacidad de reaccion
ante este impacto. La organizacion también se encuentra vulnerable ante el
impacto de cambios en el extranjero y los gastos operativos altos que atentan

contra un buen flujo de caja de la organizacion.

10.3.3. Diagnostico estratégico
Se opto por aplicar la herramienta Matriz DOFA con el objetivo de contribuir
a la generacion de estrategias para la implementacion de la plataforma e-learning
y su introduccién en el mercado contrastando las fortalezas y debilidades con las

oportunidades y amenazas presentes para el proyecto

a) Matriz DOFA

En esta matriz se resume los resultados del analisis externo e interno
realizado para el proyecto. Esta herramienta permitio identificar las estrategias
que “Conexo Digital” debe implementar, para que asi pueda aprovechar las
oportunidades, potencializar las fortalezas, prevenir las debilidades y anticiparse

a tiempo de las amenazas.
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Tabla 41: Matriz DOFA “Conexo Digital”

FACTORES
EXTERNOS

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS
1. Manejo de relaciones
con empresario y lideres
del sector
2. Buenas précticas que
fidelizan al cliente
3. Conocimiento
especializado del equipo
de trabajo
4. Aprovechamiento de
tecnologias emergentes
5. Motivacion del equipo
de trabajo
DEBILIDADES
1. Remuneracién
econdmica baja
2. Control de actividades

y procesos débiles

3. Talento humano
insuficiente
4. Liquidez financiera

minima y poco acceso a

crédito

OPORTUNIDADES
1. Tasa cambiaria peso- délar
2. Campaiias electorales
3. Incentivos econémicos gubernamentales
para empresas en desarrollo de las TICs
4. politica de desarrollo administrativo
5. Pos acuerdo
6. Edad promedio en Colombia
7.Incremento en el indice mundial de desarrollo
de las TICs
8.Interés de los emprendedores por el uso del
internet para impulsar las ventas.
9.Dispositivos de comunicacion mas eficientes
y econémicos
10. Potencial en el mercado.

ESTRATEGIAS (FO)

Posicionamiento de marca en el mercado
(Fa, F4, 07, 09).

ESTRATEGIAS (DO)

Busqueda de financiamiento a través de
politicas gubernamentales que incentiven
el crecimiento d empresa del sector

tecnolégico en el pais (03,D4).

Fuente: Elaboracion propia.

AMENAZAS
1. Cambios de los impuestos
2. Desconfianza del
consumidor en la economia
3. Inflacion
4. Entrada de nuevos

competidores

ESTRATEGIAS (FA)

Fortalecer las précticas de
servicio al cliente para atraer
el consumidor (F2, A2).

ESTRATEGIAS (DA)
Firma de acuerdos
exclusivos con proveedores
expertos en marketing digital
(D3, D1, Al).

Establecer Joint Venture con
empresas del sector (D4, D3,
D1, Al, A2, A3).

Teniendo en cuenta las estrategias propuestas para “Conexo Digital” en la

Matriz DOFA, se procede a explicar cada una de ellas:
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Estrategia FO: posicionamiento de la marca en el mercado. Desde hace
un tiempo el gobierno colombiano esta implementando subsidios para
beneficiar ciertos sectores econdémicos, dentro de estos, se encuentra el
sector tecnoldgico, con esta estrategia se pretende aprovechar dicha
oportunidad para recibir una inyecciéon de capital, esto se traducira en
mayor liquides para “Conexo Digital”’, esto, gestionando los incentivos del
gobierno para empresas del sector econémico.

Estrategia DO: Busqueda de financiamiento a través de politicas
gubernamentales que incentivan el crecimiento de empresas del sector
tecnolégico. Esta estrategia nace de una de las oportunidades detectadas
para la empresa como son los incentivos econémicos gubernamentales
para empresas en desarrollo de las TIC y busca minimizar una de las
mayores debilidades analizadas la liquidez financiera minima y poco
acceso a crédito, lo que se espera con la aplicacion de esta estrategia es
poder obtener una liquidez financiera suficiente que le permita a la
empresa “Conexo Digital” tener un funcionamiento eficiente y apto, para
asi lograr un crecimiento y mejora de sus procesos.

Estrategia FA: Fortalecer las practicas de servicio al cliente para atraer al
consumidor. Utilizar las fortalezas para evitar amenazas. A través de
buenas practicas empresariales en materia de servicio al cliente se quiere
alcanzar a clientes que limitan su gasto a causa de bajas expectativas en
la economia.

Estrategia DA: Establecer Joint Venture con empresas del sector. A través
de alianzas estratégicas con corporaciones de fomento empresarial y
alianzas comerciales que buscan disminuir los costos de la empresa,
mejorar la calidad de talento humano, acceder a talento calificado externo
e incrementar la competitividad de la empresa al crear una relacién ganar-
ganar con nuestros aliados.

Firma de acuerdos exclusivos con proveedores expertos en marketing
digital: Diferentes empresas proveedoras de marketing digital ofertan

programas de alianzas comerciales llamados “Programas de afiliados” y
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también certificaciones internacionales que validan el conocimiento en el
sector. Estos acuerdos permiten a la empresa contar con un modelo de
negocios adicional para generar ingresos conexos, aprovechar la tasa de
cambio en délares y mejorar la competitividad de la empresa al contar con

conocimiento certificado de su talento humano.

10.3.4. Estrategias funcionales
Dado que la Startup “Conexo Digital” es una organizacion emergente de tipo
innovadora, estd en un constante cambio y adaptacién de los factores que
influyen rapidamente en su quehacer organizacional, las estrategias funcionales

se plasman a corto plazo.

e Area Financiera. Fortalecimiento de la liquidez de la empresa a través del
incremento en ventas de la plataforma educativa.

e Area de Mercadeo. Incursionar de forma creativa a través de una
estrategia digital de marketing de contenidos de bajo costo en paises de
Latinoamérica.

e Area de Produccion. Establecer un manual de procesos y procedimientos
para la creacion de nuevos cursos dentro de la plataforma.

e Area Directiva. Fortalecer las alianzas estratégicas que se tienen y

formalizar acuerdos comerciales.

10.3.5. Planes operativos
Se concretara en planes de accion, ejecutables y acotados en el tiempo,

las estrategias planteadas con anterioridad. Para la ejecucion del plan de accién
del proyecto “Conexo Digital”, sera necesario delimitar las actividades que se
llevaran a cabo en cada uno de los objetivos y estrategias; asignar responsables
gue ejecuten los planes de accién, asignar un periodo de tiempo para el
cumplimiento de los planes y la asignacion de un indicador de cumplimiento. Es
importante, tener en cuenta que la atencion y dedicacion en cada una de las
actividades dependerd de la importancia y urgencia que estas representen en el
plan de accion y en el desarrollo del plan estratégico del proyecto “Conexo

Digital”.
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Tabla 42: Plan operativo, estrategia FO

OBJETIVO ESTRATEGICO

[ncentivar a b pobleidn de jovenes entre Jos 18 y 26 afios a b aplicacidn del
marletng dothleome herramients de apoyo para sUs MEvas Smpresas,

ESTRATEGIA FOEN LOS PLANES OPERATIVOS

Estrateoia de poscicionament de marca

ACTIVIDAD RESPONSABLE | TIEMPO | RECURSOS INDICADOR
1. Disefio e Implementaciin de campafias publicitarias atravez de redes Teemhetosi Nimero de campadias
Fiacitde s chpios & B canpatas ConmuriyMimr| 18io | tebotubsy [PorLoies CpEREMads
Defmicion del pibhico obptro : N —— Nimero & campafins
Formulacion de | mensafe a tramsmifi | pubiciarss phnifcatas
2. Participacion en dife rentes ferias empresariales Nimero & campads
Establecer el cromooramas de las feris empresaral dumne m o Econamioos, 1:I-H.~t|:arh- o pbrrm;
Formubcion de] mensag a tramsmitr Geremte Gemerzl | lafio | Hommwsy [P S
. . o " | Nimero de campafas
Elceion de los medics dz conumicacion Tecnohmeos i taris phnficadas
Defmicion del presumesio P F
) Ol g Euoi, | 100 & amps
Defnr bos £mas a melhur en ke talbres . : . mblcitaras mpbmentads
. . Dictor Ceatvo | lafio | Humamsy N .
Establecer &l numero de talbresa malmar enelafio Tecmlscas Nimero de campadias
Establecer ol presupussto | oudiars obnfiadas

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 43: Plan operativo, estrategia DO

o e
OBJETIVO ESTRATECICO Obener ‘qwaz-niu?mm pars logrer un fmcionemisnio Sfriene de b
=mpresa Conemo Diigital
ESTRATEGIA DO EN LOSPLANES OPERATIVOS Bisquada de fanchmanto 3 taves d2 golfica: gibamamentzls g2
incantiven a1 coec imisnin da emprezas delzactor ecnolosiro en el me
ACTIVIDAD RESPONEAELE | TIEMPO | RECTURS0S INDICADOR
1 Dlsefbo de un proyecto completay detallada de laempre .
Formubscion de un estudio da mescados - & oo
Formular ion de] extidio adminetrativo Cereng Genemaly | _ Humamoay | o Erees
3 mesaz . dezaprobados / Womeso
Formuiar ion dal szmdio bzl Condora S 0ONOMHCCE i
. e de prover s sprotedos
Formudec ion da estudio fnanciere
Diefinicion de b propuests de valords b emoresa
2 Particlpar de |3 convecatorlas de financladon vige ntes.
Diefinkr b tios de comocaoizs 2 b2 gue prede aplicar mi emprass Nimero de
. ) . e . .
Imp—:-v:c‘m.-:msnm- de los fondos de finasnc imisnio, requisiios v feches de las Corsne Goreral Permsnens | B Wﬁ“ﬂi aplicadas
COTeOC atoria . Womeso da
Manfener documentsc ion acislrads v completa de 1 empreea que pamit codmvaC atorias ofsrtadas
scceder con aeilided 3 uns comvoca s
3. Partlcl pacl én en eventos que Impulsen el crecimlento empresaral reglonal - Nimero de eveniee
Dfmtmdeirpnde.ajemfabsqmaepmmde fa%w . Commumnity lsho | =cncisios v _a.smdcs l ano
Incremenio 20 b parficipacion de svenios smpresarilss /= onaks mans s . . Wurero de evEnie
Definicion de b cantided de 2nentoe 20 doe que = va 2 merficieran ol sfin ) plnesdos

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 44: Plan operativo, estrategia FA

OBIETIVOESTRATEQCO

Aleanzar 2 dienfzs que briten 5o zxto 2 cansa de bz expectatives en

b2 economa.

ESTRATEGIAFA EN LOSFLANES OPERATIVOS

Forblecer s racheas de servcinal clerts para afraer 2l comumdor

ACTIVIDAD RESPONSABLE | TEMPO |[RECURSOS| INDICADCR
1. Idenitficar prezimias frecuentes dalchents
Dizpmstiear s flenetas del seravin, , Momerods prezurtas
evar un st da bs opirinies delcliente Commnty)\amasr | 4messs | Homenos o gecfl de cliente
Craar un perfll para cada tpoda cliertz s2enn s recesidad,
1. Capacxaconde servicn 3 chiente para el persoml
. : .. - . dE - .
Capacitacinnen Ios mroduetos vaarsos que vends, Gmm a F‘E $ Mases EWH K0 Y Hogs de caactacs
(Conocimiento en comp enterter s nscasifads de los clieniss HOUCIE UIENDE
Desamollo de 12 capacidad de naapeiar,
3. Evaluar perndicanente la conmmicacion con el cliente o . Pomentae 4z
Disafiar v buzon virinal de quas vinzemnens , St , " =mtsGeonconsl
, . Director creatnn | Gmeses | Humones v ..
Encuestar alehents rezpecto 2l seruco prestado - o . STV
Haver control d2 calitad medints & diasrama de parsip T B

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 45: Plan operativo, estrategia DA.

OBJETIVOESTRATEGICO

ESTRATEGIA DA PLANESOPERATIVOS

Arnerdos 0 acediscine s de proveedores de marketing disital yam obtener
reconoc mento v genear itgresos a través de progmnas de afiiados.

Firma de acuerdos exclisios con provesdores expertos en marketing digital

lps activos disitales de la empresa (Pagina,
Bedes Sociakes, Liledin Empresa)

ACTIVIDAD RESPONSABLE TIEMPO RECURS0S | INDICADOR
1. Registro en programas de afiliados v socios
de compafiias de tecnologia
Definicion del tyo de programas comerciales a B
lps cuales apmtar Nomero de
Cumpiimiento de los requerimientos v . PIOETETas g
formubasios para seracepado en dichos Fconomros, afados que
- . Cemnte General 6 Meses Humanos v esten
= Tecnologi enerando
Indexacion de erinces de affiados dentro de los N A
mocesos edocativos de b emypresa para recibir 2k emyresa
COmisiones.
Creacion de estrategia comercial para
aprovechar los propramas de afilados
2. Obtencion de Certific aciones
internac ionales en marketing digital
Certificacion como Google Profe sional Parire =z
en sus distintas cate goras (Vouube, Adwords,
Arahytics) Diractor Craati, Economicos. Numero de
Certificacin en Facebook Bheprint pam ser | Gerette Gereal, oo, Fumanos ¥ certifcaciones
aliados comerciales de Facebook yeertificar Commumity Tacnolosicos obtenidas
conocimiento Memager )
Certificacion con HubSpot, la empresa mds
grands del mundo de Inbound M deeting .
Inicio de certificacion como agenc aliada de
Goole.
3. Visibilidad v comumic acion de
certific aciones v programas de afiliados
Aumentar el
Impementacion de estrateria comercial para buen nombe de
aprovechar las comisiones de los programas de 1a S—
afiiados en los actuales e sdiante s vavewos roc m; imienio
Creacion de piezs publc farias para la Community 12 Mbses Himanos Obtencion de
fromocion de los programas de afiliados v Manager Tecookgicos inprazos a parti
visihilidad de la empiesa con s certificaciones dz comizionez
chienidz . — de programas
Comumicacion atrac tva de las certivicaciones en d= afifiados

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 46: Plan operativo, estrategia DA.

OBJETIVOE SIRATEGICO

ESTRATEGIA DA PLANES OPERATIVOS

Crear alanzas estrategicas con empresas o corporacionss que b permifta ala
empresa disminuir sus costos o accedar a nuaves mercados

Establzcer Joint Venturs con emyprasas dzlssctor

Indexacion del convenio en los actvos digitakes
dzla empresa (Pagina, Redes Sociks, Linksdin

Emprasa)

ACTIVIDAD RESPONSABLE TIEMPO RECURS0S |INDICADOR
1. Busqueda e implementacidn de conv enios o
alianzas comerciales o de apovo empres ariall
Definicion del tipo de convenios v los actores
con quien realizmrios . Numero dz
Creacin d= documentos o requerimientos para Fconomios, CONVEMDS 0
. ; Gerente General  |G6Dheses Humanos v i
b pressntacion d2 popuesta o convocatorn Tecmologioos afianzas
Manzjo & reboiones piblicas con empresas a - mactadas
realizar convenios
Verifcacion del cumplmiento del comvenio o
alanz para crear wna rebcidn gamr, gamar
2. Disefio e implementacion de esirategia
creativa de mama
Defineion de estandarizacion de 1a marca
Crzacidn d= pezs publicitarias para Imagen .
documentos Director Creativo 2 Meses Hum;most y corporaia
- . . Tecnologios definda
Difusion de la estrategia vel mensaje a = Merchandsing
transmitir & b emyrzsa con colaboradoras =
Crzaciin de pezs audivisuales conpich dz o
Qe reiresanta 12 smpresa de forma creatva.
3. Comunicacion de la alianza v manejo de PR
con socios
Egcm dzlobgtive dz commicacion con la . Colerencia de
i]znm & bsde : . |Commmity L.o &*[edrznﬁa i:lanzz Humanos v comumicacion v
a0 & MRS & Har y comieacht | anager D CE B AR mologios  [visbilidadde s
dzlas smpresas aladas = 0 COMVEmo = - onverios

Fuente: elaboracién propia
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10.4. Objetivo 4. Disefar estrategia comercial que involucre canales
digitales y medios tradicionales para la obtencion de los objetivos
de negocio através del estudio de mercado.

Las organizaciones intentan entender cada vez mas a sus clientes, sus
dinamicas, sus rituales de compra, lo que los impulsa a comprar o rechazar un
producto o servicio, es por esto que el desarrollo del presente objetivo se orienta
describir cuales son los tipos de opciones que debe tomar “Conexo Digital” en
todo el proceso de llevar su servicio al mercado, involucrando los canales
convencionales y no convencionales a través del marketing mix, que consiste en
la gestion de 7 componentes del marketing. Estos componentes son: Producto,

Plaza, Promocion, Precio, Persona, Procesos y Pruebas.

Primeramente, se debe conocer el perfil del publico objetivo. Usando este
perfil para averiguar qué tan grande es el mercado objetivo de “Conexo Digital’ y

qué estrategias de marketing puede utilizar para llegar a esa audiencia.

10.4.1. Mercado meta:

Mediante el uso de la herramienta Audience Insights de Facebook;
instrumento para la evaluacion de interés basado en la base de datos de todos
los usuarios de la red, permite realizar una segmentacion detallada dentro de la
base de datos mas grande de marketing, que cuenta con mas de 2.3 billones de

personas. 49

a) Mercado consumidor final
Demanda proyectada al mercado Latinoamericano, en la cual se ubica un

valor superior a 1’000.000 de personas en Latinoamérica que cumplen con el
siguiente perfil de cliente ideal:

Perfil cliente ideal: Profesionales hispanohablantes con un rango de edades
entre 25 y 45 afios, en carreras de disefio gréfico, administracion de empresas,
comunicacioén social, ingenieria de sistemas y electrOnica quienes estén

interesados en aprender del marketing digital.

49 Datos obtenidos de la herramienta Audience Insights de Facebook.
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Primeramente, se procede a introducir los datos de perfil del cliente ideal
para “Conexo Digital”’. (Ver ilustracion 26: Alcance de la demanda potencial del
mercado segun Audience Insights de Facebook).

llustracion 26: Alcance de la demanda potencial del mercado segun
Audience Insights de Facebook

€& > C @ businessfacebook.com/adsmanager/audiences?act=11118034556425928&tool=AUDIENCES&nav_source=mega_menu&business_id=977848318969909&date=2.. B % O [ . §

Crear un pablico guardado

Publico potencial:
Alcance potencial: 1,000,000 personas @

Nombre del piblico  Estudio de Mercado - Conexo Digital

Caracteristicas del publico:
« Lugar
o

Publicos personalizados
Excluir | Crearw

Lugares @
0 Todas las personas en este lugar v i Parencs sou Candigen con

= o Intereses: Disefo grafico. Gestion.
Todo el mundo Periodismo o Ingenieria de sistemas:
= Y también debe coincidir con

@ Todo el mundo o Intereses: marketing digital

@ Incluir v be para ag lugz Explorar

A~

e

o

R Escribe aquf para buscar

Crear un publico guardado X

Nombre del pablico  Estudio de Mercado - Conexo Digital Publico potencial:

1,000,000 °
Caracteristicas del publico:
2 = Lugar
Publicos personalizados S " i 2 t g = t o Worldwide
= Edad
Excluir | Crearw ° 25-45
= idioma:
Lugares © Todas las personas en este lugar w ot )
= Personas que coinciden con
= o Intereses: Disefo grafico, Gestion
Todo el mundo F ° ia de
= Y también debe coincidir con
@ Todo el mundo - o Intereses. marketing digial
@ Incluir w Escribe para agre as lugares Explorar
~
< +
Armar r,v« I
g X o
<

-

Fuente: A partir de Audience Insights de Facebook.
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Descripciéon: Después de insertar la descripcion del perfil del cliente ideal, los
datos obtenidos a través de la herramienta Audience Insights de Facebook,
arrojan una demanda proyectada al mercado Latinoamericano con valor superior
a 1’000.000 de personas hispanohablantes que cumplen con el perfil de cliente

ideal.

b) Mercado consumidor organizacional

El mercado organizacional es clave para “Conexo Digital”’, dado que las
compras de sus suscripciones se realizan por paquetes, generando mejores
ingresos a la compafia. Dentro de los clientes organizacionales se encuentran;
Universidades, Institutos de educacion, Cluster, Camaras de Comercio, Agencias
Publicitarias, entre otras.

Segun estudios realizado por la firma de investigacion Omi ClickZ y Kelly
Personal (Realizado a 747 ejecutivos de grandes agencias y de las empresas
pertenecientes al Fortune 500. En total 1247 personas encuestadas), se
obtuvieron los siguientes datos que validan la existencia de un mercado meta

para “Conexo Digital”.

e EI 22% de los encuestados afirman que la demanda de profesionales en
marketing digital esta aumentando.

e El 73% de los encuestados afirman que el marketing de contenidos
continda siendo relevante y precisa profesionales en esta area.

e El 40% de las empresas afirma tener dificultades para reclutar
profesionales de marketing digital que refuercen sus departamentos de
marketing digital.

e EI 36% de los encuestados afirman que los recién graduados no tienen la
experiencia necesaria para desempefar las funciones acordes al puesto.

e El 28% de las empresas y el 39% de las agencias tienen previsto
incorporar un programa de formacion en habilidades para el area de
marketing digital. (Lo que evidencia una gran oportunidad de mercado
satisfaciendo a las compairiias y agencias publicitarias en la formacién de

su personal).
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10.4.2. Producto:

“Conexo Digital” ofrece un servicio de asesorias empresariales con
educacion especializada en marketing digital y desarrollo de habilidades blandas
a través de una plataforma e-learning con cursos online, con el uso de

infoproductos y de una membresia de afiliacion.

“Conexo Digital” ha pensado siempre en brindar una experiencia Unica de
aprendizaje a sus estudiantes, es por eso que ha creado un producto atractivo,
basado en contenido microlearning (aprendizaje en corto tiempo) con
componentes practicos que faciliten a los estudiantes la implementacion del

conocimiento adquirido en sus proyectos.

Las caracteristicas principales del servicio son las siguientes:
llustracion 27: Caracteristicas principales del servicio

Aprende en poco tiempo desde cualquier lugar, con
ejemplos y casos reales

Clases practicas con objetivos alcanzables

Capacitate de forma constante con nuevos
contenidos y actualizaciones cada mes.

5 Acceso las 24 horas y compatibilidad con méviles,
tablets y computadores

Fuente: A partir de “Conexo Digital”

a) Nombre de la marca:
El nombre de la marca es “Conexo Digital”’, el cual estd compuesto por

dos palabras; “Conexo” de conexion y “Digital” de mundo digital. De esta forma
la marca hace alusion directa a que es una empresa o startup de internet. El
significado que han dado sus creadores es el siguiente “Crear conexiones en un

mundo digital”.
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b) Logo de la marca:
llustracion 28: Logo de Conexo Digital

T CONEXO

®
DIGITAL

Fuente: A partir de “Conexo Digital”

Los referentes de marcas utilizadas son los siguientes: Messenger,
Facebook, Google Drive, Paginas de Facebook, Aplicacibn Anuncios de
Facebook, entre otras compafias de tecnologia. Las texturas dentro del logo

hacen alusion a las conexiones que se pueden crear en internet.

c) Propuesta de valor principal
“‘Aprende a crear tu estrategia de Marketing digital en poco tiempo, para

que alcances tus objetivos de negocio”.

llustracion 29: Propuesta de valor principal "Conexo Digital”

- @ .
P CONEXO

"Aprende a crear
tu estrategia de
marketing digital
en poco tiempo,
para que alcances
tus objetivos de
negocio”

\5
Fuente: A partir de “Conexo Digital

d) Servicios ofertados por la empresa
- Cursos presenciales de marketing digital

- Consultorias y capacitaciones para empresas u organizaciones

publicas.
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- Cursos virtuales de Facebook, Google Adwords, Google Analytics,
desarrollo del ser y habilidades blandas.

- Conferencias sobre marketing digital e innovacion.

llustracion 30: Diagrama de servicios ofertados por "Conexo Digital”

1 2 3 4

Cursos Consultorias y Cursos virtuales Conferencias
presenciales de capacitaciones de Facebook, sobre marketing
marketing para empresas u Google Adwor'ds, digital e
digital organizaciones Google Analytics innovacion

publicas entre otros

CONOCIMIENTO ’ CONTENIDO

PRACTICO Y
ESTRATEGICO
0

APLICABLE &)

Fuente: A partir de “Conexo Digital”

e) Presentacién del producto:
Dado a que el producto digital es un intangible, la empresa ha creado

caratulas en fisico para que las personas puedan visualizar el producto como un
bien tangible.

llustracion 31: Infoproductos del servicio

O
Analytics

O

4
—
E.,
)
T
~
<
<

odigita
.-, W.COHEX
\:‘:Ottxo ww

- Presentacion plataforma de aprendizaje:

151



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacion On-line | CONEXO DIGITAL

Paginas de ventas / x _ ) x
Crea ofertas Bienvenida, acceso y recorrido por la
atractivas y plataforma

enamoralos de tus
productos “Paso a

Paso”

EStrectura, CONCeRto y ejemplos de pagnas ce —
venta

€30 y recoenao por & plata

MARCAR £ SEA UNIDAD COMO COMPLETA SOUENTE UNDAD >

Profescores
o T A S | AR VD ¥ —_C— W} A P AL A
e

Facebook e Instagram Marketing / L]
Mas ventas y mejores resultados
"Paso a Paso"

08 v =)
26 ALLRECD

E INSTACRAM

f) Ciclo de vida del producto:
Las suscripciones a cada curso o pago de la membresia virtual se realizan

cada afio. Los clientes pueden acceder a los cursos que hayan comprado durante
un afio después de haber realizado su compra.

Para generar un proceso de re-compra, la empresa debe realizar
esfuerzos en la fidelizacion de sus clientes, enviando ofertas atractivas faltando
2 meses de finalizar su suscripcion, descuentos especiales y paguetes

adicionales.
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10.4.3.

Precio:

Al ser un producto de software en donde su desarrollo implica un solo costo

inicial y los costos siguientes estan representado mas en los esfuerzos

comerciales que en el mismo sostenimiento del producto tecnolégico, vamos a

calcular el precio en funcién al siguiente analisis de competidores existentes en

el mercado, en donde al finalizar pondremos precios del producto a un mercado

latinoamericano de menor poder adquisitivo.

Tabla 47: Matriz de andlisis de competidores de "Conexo Digital"

Nombre

Mauricio Duque

Bestmarketing
Talent

Platzi

Interlat

Descripcion

Cursos virtuales de
marketing digital en su
membresia
www.mauricioduque.org,
realiza seminarios
virtuales de 3 a 5 horas,
y cursos presenciales en
la ciudad de Cali de 4
horas todos los
miércoles, tiene dos
modelos de ingresos
membresia anual por
250 dolares o compras
por curso de 30 délares.
Cursos presenciales de
marketing digital con
certificaciones
internacionales para
Google, se dictan solo
en las capitales de
america latina, cursos
de Google, Facebook y
Alta gerencia, 40 horas
aproximadamente por
curso

Cursos virtuales de
marketing digital,
programacion,
produccion audiovisual y
disefio, en total son 70
cursos y 10 carreras,
cada curso es de
aproximadamente 40
horas.

Whbinars FREE,
Webinars Premium,
Cursos Especializados,
Diplomados, Talleres
Avanzados, Estudios,
Congresos - Llevan 10

Precio

250 dolares
membresia, curso
de 35 dolares

Curso Google $
1.550.000, Curso
Facebook $
1.200.000, curso
alta gerencia
3.500.000

Memebresia
anual $ 769.900 o
$ 64.085
mensuales

"Tienen
modalidades:
Modalidad
CORPORATIVO:

No Clientes

28.000

18.000

170.000

4  Mas de 6.500

Alumnos (Sin
Contar los
asistentes a los
congresos y
premios)

Factores
Diferenciales
Cursos
actualizados
basados en las
principales
plataformas y
tendencias

Certificaciones
Internacionales
de Google, los
otros cursos no
tienen
certificaciones,
contenido de alta
calidad y casos
reales,
laboratorios.

Carreras
virtuales de
backend
profesional,
frontend
profesional,
google fullstack
profesional, etc,
contenido de alta
calidad y casos
reales,
laboratorios.
Cursos
especializados,
diplomados,
congresos,
webinars pagos
y talleres
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afos en el mercado y
tienen una fuerte oferta
educativa en el
mercado. Su producto
es un poco tradicional.
Cuentan con alianzas
con Universidades de
prestigio.

Cursos virtuales en
Creacion de nuevos
modelos de negocio *
Desarrollo de clientes ¢
Lean Startup *
Prototipaje de productos
* Validacion comercial ¢
Levantamiento de
capital de inversion para
empresas * Ventas
corporativas efectivas «
Disefio de marcas para
hacer clientes felices.

Apremy

Mindset Cursos virtuales de
marketing digital, selling
througt service y
facebook avanzado, 4

cursos en total, cada

curso tiene una duracion

de 5 meses

Solicitar
propuesta.
Modalidad
PRESENCIAL:
US$1200 - 800
Modalidad
VIRTUAL EN
TIEMPO REAL:
US$ 480
Modalidad
VIRTUAL: US$
180"

$ 15.000 al mes Estudiantes en
40 ciudades de
Latinoamérica.
Calculo que
entre 2000 y
5000
estudiantes

Cada curso 699 250 clientes,
Usd 1.000.000 usd

Fuente: Elaboracién propia, a partir de “Conexo Digital”

especializados
en: E-comerce,
Turismo Online,
Marketing digital,
Social Media,
Email Marketing,
Marketing digital
con Google.

- Capsulas
educativas
basadas en el
tiempo de sus
estudiantes. De
maximo 5
minutos. -
Nuevas capsulas
educativas cada
semana.
Contenidos
practicos con
ejercicios para
poder realizar en
la vida real. -
El precio es muy
competitivo
debido al
mercado al cual
se dirigen,
quienes son
principalmente
emprendedores
en etapa
temprana.
Contenido
Actualizado
Contenido de
alta calidad,
casos realesy
acompafiamiento
personalizado a
cada participante
al curso

De acuerdo a la matriz de analisis de competidores se puede identificar

gue la competencia oferta cursos que van desde los U$D35 ddlares en adelante.

Los paquetes de capacitacion son diversos y van desde la suscripcion a un solo

curso hasta la compra de membresias en donde se incluyen decenas de cursos.

154



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

El precio es un factor clave para la empresa, es por eso que la empresa
ha definido los siguientes precios para sus cursos online y membresia virtual.

Tabla 48: Precio del servicio de "Conexo Digital”

Nombre Precio
uUsD
Google Analytics / Domina tus datos y toma decisiones 35
rapidamente “Curso Estratégico
Google AdWords - Guia practica para obtener nuevos clientesy | 35
posicionar tu producto
Marketing Digital / Modelo préctico, claro y efectivo "Ciclo de = 25
compra y perfil del cliente"
Membresia Marketing Digital - Accede a todos nuestros cursos = 150
por un solo pago.
Paginas de ventas / Crea ofertas atractivas y enamoralos de tus = 25
productos "Paso a Paso"
Facebook e Instagram Marketing / Mas ventas y mejores = 35
resultados “Paso a Paso”
Fuente: Elaboracion propia, a partir de “Conexo Digital”

Los precios que ofrece la “Conexo Digital” para acceder a sus cursos por
un afio son competitivos a un valor atractivo para sus clientes, lo que facilita la

decision de compra de cada curso online.

10.4.4. Plaza:

a) Comercializacién del servicio:

Los cursos virtuales de marketing digital y desarrollo de habilidades
blandas se realizan a través de la plataforma educativa www.conexodigital.com
Cabe aclarar que lo anterior mencionado es un producto tecnolégico de contenido

e-learning, pero su comercializacién y consumo se entrega como un Servicio.
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llustracion 32: Diagrama del producto tecnolégico a ofrecer.

Cursos Practicos y Efectivos

NO se trata de donde estés, sind ddnde quieres lega

-
INTRODUCTORIO i

ATUITO

qj«—
ETING DIGITAL S

GRATIS $35 $ 25 por 365 dias

acebook & Instagram Marksting

ventas y mejores resultados “Paso a Paso

$ 97 por 365 dias $35 $15

Fuente: A partir de “Conexo Digital”

Lo anterior son los cursos disponibles en la plataforma educativa

www.conexodigital.com.

b) Soporte tecnolégico de la distribucion:
Para incursionar en mercados extranjeros la empresa debe contar con una

plataforma robusta de aprendizaje, la cual debe tener la capacidad de
almacenamiento y de soporte de usuarios activos para garantizar una 6ptima
experiencia de uso y que esto facilite a su vez la adquisicion de los cursos
virtuales. Para ello la empresa a subcontratado los servicios web de terceros
como es el caso de Amazon Web Service, donde se encuentran alojados los
servidores de la compafiia. EI dominio de la empresa esta certificado por
Goddady, con certificados SSQL, El proveedor de servicios de email se realiza
por una compaifia llamada ActiveCampain y las sincronizaciones de los sistemas

de automatizacion se realizan mediante la herramienta Zappier.
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¢) Programa de Afiliados:
Consiste en un sistema interno que le permite a los estudiantes y a

organizaciones 0 personas externas a la empresa poder comercializar los
productos digitales y cursos de Conexo Digital recibiendo una comisién del 50%
por cada venta que se realice. Para ello la empresa esté realizando pruebas piloto
para su correcta aplicacion y entrega de comisiones a los afiliados. En la siguiente
grafica se muestra un ejemplo de como se veria el programa de afiliados
montado.

llustracion 33: Formato de programa de afiliados

MO0 1 TENDA DE AFLWDO S

Tienda de Afiliados

Sumario de Cuenta

1.00

Fuente: A partir de “Conexo Digital”

10.4.5. Promocion:

La plataforma educativa permite a los estudiantes adquirir conocimientos
aplicables en diferentes tematicas y con ello conseguir resultados en el corto,
mediano y largo plazo. La estrategia de promocion estara enfocada en tres ejes
estratégicos creados por “Conexo Digital” dentro de su modelo de marketing

digital, los cuales se explican en la siguiente grafica:
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Estrategia comercial de comunicacion:

1

Promocionar de forma correcta tus
productos y servicios a través de
anuncios optimizados al menor costo
posible

Conceptos basicos y avanzados Google
AdWords, Red de bisqueda y Display

Como montar campanas en Facebook
Ads implementando mejores practicas
utilizando Power Editor para optimizar
presupuestos de pauta

Aumentar tus ingresos y ventas creando

o

GENERACION DE NEGOCIOS | INTELIGENCIA DE NEGOCIO

Definicidn de metas
NegocCios, presupuest

indicadores de
y objetivos

Campanas do email
con ESP
email”

marketing,
configuradas ‘proveedor de
servicios de Procesos de
comunicacion y definicidn de mensajes
en pro de la venta

Capacitacién en herramientas de andlisis
de mercado y desarrollo de contenidos

Desarrollo de la propuesta de valor para
un producto o servicio especifico

Como optimizar tus para
ncrementar ventas a un menor costo

campanas

Desarrollio de experimentos Test A/B

Campanas de re-marketing con Google
Adwords

Configuracién de objetives y modelos de
atribucién en Google Analytics.

Cédigo seguimiento, conversionas,
vos, pixel de Facebook

identificacion de pa
comportameentos de

campanas efectivas que te ofrecen un

Herramienta
buen retorno de tu inversion

paginas de a

para la creacion de
rizajes efectivas

Creacién y personalizacién de informes
basicos en Google Analytics

e >

W Ads :
- in

facebook
e ads

4
¥

|
Google ‘ > RS

| 8 SimilarWeb

|

|

<I ?A'c'?o'oo-: PIXEL

Dentro de la estrategia de promocién de la plataforma educativa, la
empresa realizara el lanzamiento en Latinoamérica de su membresia virtual con
un precio especial, el cual ya no costaria 150 U$D, si no pasaria a 97 U$D. El
cual es un precio atractivo para su adquisicion por el mercado latinoamericano,
manteniendo la misma calidad del producto y brindando la posibilidad a sus
compradores de acceder a todos los nuevos cursos que se creen dentro del

tiempo que dure su suscripcion.

En la siguiente imagen se muestra dicha estrategia de promocion:

Membresia Virtual

Obtén todos nuestros cursos y logra mejores oportunidades de trabajo o en tu empresa

Precio Normal $150 USD Precio de Lanzamiento $97 USD
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10.4.6. Publicidad:

a) Plan de medios:
La compafia ha definido diferentes medios digitales para realizar su

comunicacién de forma creativa y a bajo costo. Dentro de la estrategia comercial
se encuentra la inversién publicitaria en plataformas digitales como Facebook
Ads, Google Adwords,

En la siguiente tabla realizamos una descripcion breve en que consiste

cada medio y observaciones respectivas.

Tabla 49: Descripcion de cada medio digital a utilizar

Programa ce publicidad de Facebook que - g

permie realzar segmentaciones detalladas de | UMIiZ3 para I3 promocion g

personas de acuerdo 3 sus intereses, nuevos.cursos. 2‘?“.".“6:: ak

Facebook Ads  |comportamientos e higtoriales de consumo. g’:’n‘f’;’;z?v a?;gg‘o:

Existen mas de 13tipos de canpanas campaias de marketng de

publicitanas dsponibles, 13s cuales pueden cortenido

ejecutarse con solotener una fan page. ;

Paquete de programas multimedas donde se ¥

encuentran prindpalmente Adobe Premiere Pro S_e utiiza para Ia creacion de los

(Edidén de Video), Adobe Photoshop (Edicion |¥1280S Qe "a“; parte ‘ﬁ;s '

Suite Adobe de fotografia e imagen), Adobe llustrator CL;S‘:S e S:‘.e a.:.‘ Cr;te: e

(Edidén de ilustraciones y graficos), entre g'a‘gl‘;'gz;’cﬁ';f& ; sl

otros programas profesionales para 3 publicitarias

proguccion nuitimedia

Programa de publicidad de Google en el cud

se puede reakzar pauta en Astintas campanas, |Mezcla de campanas publictanas

ya sean por Search (Buscador de Google), entre Facebook Ads y Google

Red de Display (Red de paginas y plataformas |Adwords principalmente utilizando
Google Adwords aliadas de Google donde sale su publicidad,  |la red de busqueday canpanas de

Y outube (Segunda red social mas grands del |videos secuenciales y de

mundo). De acuerdo al tipo de canpania se remarketing en youtube para

reakzan configuraciones especiales para fortaleces el proceso detoma e

acanzar 105 objetivos de negoao que cuenta 3| deasion de los clientes,

empresa

Fuente: Elaboracion propia.
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b) Facebook Ads:
La publicidad generada estard basada en estrategias de Inbound

Marketing, en las que la empresa creard embudos de marketing para que las
personas conozcan de los cursos ofertados, puedan acceder a cursos gratuitos

y con ello obtener interacciones que se puedan convertir en clientes.

B informacidn general de lac... Bl campafas 88 Conjuntos de anuncios B anuncios

o o o vide.. @~
203.406 8975.330 $2.452.687 108.320

108.320 Reproductiones de video de J segundos  $23 Costo por reproduction de video de 1 Segundas

Ejemplos de anuncios publicitarios

c) Vozavoz:
Uno de los factores claves dentro de la estrategia comercial es mostrar

los diferentes casos de éxito que existen con personas que se han capacitado
dentro de la plataforma, para ello la empresa creara videos con testimonios de
sus estudiantes, los cuales hacen parte de su estrategia de comunicacion y

refuerzan la voz a voz de la empresa.

TESTIMONIOS

oV

Carolina Tabares / Rall Palacios Jaime Dorado
Community ManoQe OONBNO3N G0 Comuritooone TO Fa Eots - Son Froncisco EF

Julian / Martha / Juan

rte 1acnologeo / Lstuadharts | Coontrodor Comeeoiol Asesor E

Juan Adrada / Robert Quifiones
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d) Viral marketing:
Existen metodologias para crear estrategias de marketing viral, que se

puedan difundir en redes sociales a costos bajos o nulos. Para ello el componente
creativo es clave dentro de la estrategia, ya que logra conectar a las masas y
hacer que estas hablen de una tematica. La empresa ha creado estrategias de
viral marketing con comunidades propias como se visualizan en el siguiente

ejemplo.

e) Cursos gratuitos:
Dentro de las estrategias comerciales y embudos de venta la empresa

busca que sus prospectos tengan las primeras interacciones con su plataforma
educativa, lo cual aumenta la tasa de compra. Para ello Conexo Digital ha creado
cursos gratuitos de marketing digital, en los cuales los estudiantes logran adquirir

habilidades basicas que los motiva a adquirir cursos mas avanzados.

4 ! ESTRATEGIAS EFECTIVAS PARA LOGRAR
e

GRATIS — Introduccion al

Marketing Digital / Estrategias
efectivas para lograr resultados

(O VALORACIONES )
60 AL UMNOS
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f) Postventa:
La estrategia de post-venta no solo estara enfocada en la generacion de

recompra, sino también en la fidelizacién y satisfaccién de nuestros clientes,

creando relaciones de confianza en el largo plazo.
Para realizar esta estrategia utilizaremos tres herramientas claves:

Tabla 50: Herramientas utilizadas dentro de la posventa

Son tecpologlas que se wtilzan pa(a Se crean todos los flujos de
automatizar y personalizar 1as relaciones e atomalizacion para poder
interacciones que se tengan conlos clientes |~ =
i sincronizar y personalizar todas
Automation Marketing Y e ia foma conkar con deinios las actividades que realicen
' momentos que contribuyan al incremento en nuestros prospectosy con elo
ventas, adquisicion de l{suarios, re compra, l0grar una comunicacion més
programas de fidelzaciony de induccion y iy :
o : efectivay personalzada
posicionamiento de marca
Programa de medicion web y movil de todas
las actividade s que realizan los usuarios en
nuestros activos digitales. No solo nos
brinda estadisticas basicas como numero de|Se instala en todos las paginas y
vistas o sesiones, sino tambien nos ayuda |plataformaonline que cuentala
Google Analytics a identificar patrones de compray empresapara tener una medicion
comportamiento, configurar objetivos de detallada de las actividades que
negocios para mejorar latoma de realicen los usuarios y
decisiones, entre otras funcionalidades estudiantes.
basadas eninformacion propia
contrare stada con informacion externa de
Gooqgle
Custumer Relation Manage, esunsistema
para gestionar 1as relaciones con los clientes|Contibuye a fortalecimiento de
CRA Insightly y llevar un control eficiente de todas|las la capacidad comercial para
actividades basados enflujos de trabgjosy [levar una eficiente gestion de
conelio fortalecer los procesos comerciales |mercadeo
de |a compafiia.

Fuente: Elaboracion propia.

g) Eventos presenciales:

Dentro de las estrategias publicitarias, la empresa realizara eventos
masivos gratuitos y pagos en las principales ciudades de Latinoamérica. También
ha realizado un convenio informal con el programa de aceleracién de empresas

de Google Launchpad, el cual se realiza en varios paises dentro del mercado
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meta, en los cuales el Gerente General de Conexo Digital es invitado especial

dentro del evento.

h) Relaciones publicas:
La empresa esta realizando convenios y alianzas con diferentes institutos,

universidades y cAmaras de comercio para la comercializacion en conjunto de su
plataforma educativa, en la cual estas organizaciones reciben comisiones por las
membresias generadas y también crean un modelo de negocios a partir de esta

metodologia.

10.4.7. Pruebas fisicas:

Implica cualquier indicador de que se llevé a cabo dentro del servicio, ya
sea un empaque o un recibo de entrega. Conexo Digital desea brindar confort y
tranquilidad a sus clientes, con ayuda de que su personal este bien capacitado;
con certificaciones, que cuente ademas con un excelente sitio web y una atencion

de primera. Es lo que el proyecto quiere reflejar ante sus usuarios.

Marca consistente en todas las comunicaciones: No Unicamente en
correo electronicos, sino también llamadas, video llamadas que acerquen mas el

cliente con el personal de “Conexo Digital”.
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Sito web: La plataforma e-learning, es el sitio web por donde los usuarios
podran interactuar directamente con los profesionales encargados para brindar

los servicios de educacion.

Tecnologia: La plataforma para la gestién, creacion y soporte de los
cursos online sera www.hotmart.com la cual es una herramienta todo en uno de
educacién online que cuenta con creacion de membresias, pagos, creacion de

clases y cursos, soporte a estudiantes, entre otras opciones.

El centro de servicio principal: se atendera via virtual a través de la

pagina web y correos electronicos.

Conexo Digital esta justo por encima de la media en su esfuerzo por seguir
estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas
esto quiere decir que no estd del todo preparada para el maximo
aprovechamiento de las oportunidades del entorno y puede seguir mejorando a
medida que logre superar las amenazas mediante planes de accion a corto

mediano y largo plazo.

Ubicacion: Las instalaciones del proyecto estan ubicadas en la ciudad de
Popayan, Cauca, Colombia. Localizacion donde se realiza toda la creacion,
mejora y comercializacion de los diferentes infoproductos, ademas del
funcionamiento de oficinas de coworking y un consorcio de empresas de

tecnologia.
10.4.8. Personas:

A pesar de que el proyecto es un startup emergente posee fortalezas que la
hacen una organizacién competitiva en el sector, demuestra que el proyecto a
pesar de tener muchos elementos por mejorar es una organizaciéon innovadora
gue internamente tiene fortalezas destacables y es necesario como organizacion
direccionarla al cumplimiento de los objetivos propuestos por la alta gerencia y

con su equipo de trabajo.
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a) Equipo de trabajo

Conexo Digital cuenta con 7 colaboradores: “Director General, Director

Creativo, 2 Community Manager, 1 freelance, 1 Asesor Comercial y 1 Contadora.

Director general: se localiza en la cupula del organigrama, debido a que
es quién controlara los demas departamentos. El director general debera
estar coordinando cada una de los departamentos a su cargo, estar
debidamente informado y tomar decisiones acerca de las propuestas
planteadas por cada departamento, con el fin de lograr los objetivos
organizacionales. Es el encargado de velar por el cumplimiento del
direccionamiento estratégico en general, esto mediante informacion,
asesoramiento de su equipo de trabajo y las capacidades individuales que
posee. Creativo, proactivo, visionario, establecer prioridades, buen
manejo de la comunicacion, analisis de la informacion, trabajo en equipo,
auto motivado, autoaprendizaje, construya relaciones de ganar-ganar,
trabaje sinérgicamente, inspire a otros.

Director creativo: Disefia e implementa las estrategias de marketing,
posicionamiento y comercializacion de productos o servicios. Asesora los
contenidos en el disefio y la difusion de los materiales de informacion y
promocién. Responsable de concretar alianzas estratégicas con los
socios. Seguimiento y registro de las actividades a su cargo,
sistematizando los avances logrados y el resultado de los compromisos
asumidos. Desarrolla la estrategia de promocion del servicio ofrecido.
Contador publico: Llevar las cuentas de la organizacion, efectuar pagos,
cobros, etc. Reflejar todo ello en el libro de cuentas.

Community Manager: El especialista en negocios, profesional capaz de:
anticiparse con los elementos legales, logisticos, financieros, econémicos
y administrativos necesarios para desplegar una gestion proactiva de
acuerdo con las condiciones especificas que le toque enfrentar en los
momentos del desarrollo del negocio internacional. Analizar en forma
cuidadosa los detalles que le dan éxito al negocio pero que a la vez le

permiten alcanzar los objetivos propuestos por su organizacion. Conocer
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los términos de negociacion suscritos en los diferentes acuerdos que el
pais haya firmado con otros en el campo del comercio internacional.

e Asesor comercial: asesor al proyecto para comprometer a la organizacion
al cumplimento de sus obligaciones financieras, ademas de orientar al
gerente en el disefio de estrategias y actividades que contribuyan a que el
proyecto logre los objetivos. Juzgar si las estrategias y actividades que la
gerencia propone desarrollar, contribuyan al cumplimiento de los objetivos.

e Secretaria: Organizar y velar por el correcto funcionamiento de la
dependencia, en cuanto a los servicios que en ella se brinden,
especialmente en la organizacion de archivos, atencién al publico,
transcripciones y dotacion de papeleria y Utiles para la oficina y ejecutar
las actividades que le correspondan para el cumplimiento de los
procedimientos establecidos en la entidad.

e Personal de aseo: Sera la encargada de mantener ordenado el lugar,
aseado y presentable al publico, asi mismo, de atender en la cocina a los

gue lo necesiten. Especificaciones de clase

10.4.9. Proceso:

El proceso es cualquier elemento dentro de la organizacion que posea un
impacto en la forma en la que es manejado el servicio, asi como la cantidad de
consultas y sugerencias que los vendedores reciben sobre el producto. Mas

personal de ventas estéa involucrado en la conversion.

Coworking; las locaciones donde se prestaran los cursos presenciales,
ademas de los hoteles, donde encontramos una infraestructura mucho mas
competitiva que la que tenemos trabajando en nuestra casa. Podemos disponer
de sala de juntas y de reunion donde recibir a nuestros clientes, un lugar donde
separar vida laboral y personal. Nos podemos relacionar con otros profesionales

y compartir un café o algun proyecto.

Socios: Hubspot busca formar asociaciones con las principales compafias

de medios como Facebook y Google, ademas de socios locales.
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Proveedores: Conexo Digital, posee factores relevantes para la oferta de sus
servicios, se requiere un servicio de equipos Yy maquinarias altamente
especializadas, red de servicios de internet de alta confiabilidad, servicios
basicos de energia, acueducto, aseo, electricidad y telefonia de calidad confiable.
Los proveedores de “Conexo Digital” no ejercen un alto impacto sobre la
organizacién, es importante fortalecer relaciones comerciales pues esto le va a
permitir a la organizacién aumentar su red de contactos y ser reconocida en el

sector.

10.4.10. Andlisis del microambiente

a) Analisis del entorno nacional
El marketing digital se ha posicionado como el nuevo rumbo para el

desarrollo de las estrategias empresariales en este entorno, en la medida en que
simplifica los procesos de marketing entre la empresa y los clientes, ahorra
tiempo y agiliza las respuestas a sus necesidades y permite que las estrategias
de mercadeo de la empresa estén presentes en los nuevos espacios Yy
aprovechen las ventajas potenciales del conjunto de tecnologias de informacién

y comunicaciones.

Colombia es el segundo pais de Latinoamérica con mas penetracion en
Internet. En un informe que realiz6 Microsoft llamado Travesias del nuevo
comprador, muestra como Colombia es el segundo pais de Latinoamérica con
mas penetracion de Internet. En este informe el pais con mas penetracién en
Internet es Chile con 56% luego Colombia con 54% y tercero Argentina con 52%.
Esto significa que en Colombia por cada 100 habitantes 54 aproximadamente
tienen acceso a internet. Esta cifra es bastante buena ya que de acuerdo con
Internet Worls Stats, el promedio de los paises de Europa es de 58.4%, es decir
estamos casi a niveles europeos en términos de penetracion a Internet. De
acuerdo con el estudio de Microsoft, Colombia es el tercer pais de Latinoamérica

en numero de usuarios con 25 millones de usuarios de Internet, después de Brasil
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(80 millones de usuarios de Internet) y México (42 millones de usuarios de

Internet)®°,

A nivel nacional el pais estd adaptandose a los nuevos cambios y
oportunidades que representa el mundo on-line, la generacion de expectativas,
proyecciones y especulaciones encuadra cambios estructurales y de disefio, mas
aun en un sector como el marketing online, marcado por constantes
transformaciones tecnoldgicas, evolucidon de modalidades de uso y servicios

altamente innovadores.

10.4.11. Anélisis del macroambiente

a) Analisis del entorno internacional

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion
llevadas a cabo en los medios digitales, en el ambito digital aparecen nuevas
mediciones reales de las estrategias empleadas en una organizacion y elementos
gue se enfocan en el usuario y la demanda inmediata de los mismos, para lo cual

deben surgir herramientas y posibilidades de satisfaccion.

Cambia entonces el paradigma en las técnicas de comercializacion, el
usuario es capaz de buscar aquello que quiere y evaluar si su decision es
correcta, tiene la posibilidad de leer resefias, comentarios y evaluaciones de otros
usuarios a nivel mundial. La globalizacién enmarca el marketing digital como una

herramienta adherida al desarrollo empresarial.

En Latinoamérica la penetracion se encuentra por encima del promedio
mundial pero muy por debajo de Estados unidos. Sobresale la penetracion en
América del sur comparado con Centroamérica. El comercio electrénico
evidencia un gran crecimiento en todo el mundo, siendo ya un negocio que
supera $1,2 Trillones de Délares a nivel mundial. Sobresale la baja participacion

de Latinoamérica, y a sus ves el rdpido crecimiento que evidencia ASIA.

50 Tomado de: Articulo web: www.elcolombiano.com/blogs/marketingdigital/tag/estadisticas-de-
internet-en-colombia
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10.5. Objetivo 5. Disefiar una estrategia de Inbound marketing para
reforzar el estudio de marketing, la cual priorice la creacién de
contenido digital para el posicionamiento de laidea de negocio.

Como quinto objetivo, y después de haber realizado la actividad de las
encuestas (objetivo 2) y el marketing mix (objetivo 4), a continuacion, se procede
plasmar la creacién de la estrategia de Inbound marketing o marketing de
atraccion, util para la creacién de estrategias de marketing online que permite
captar clientes a través de acciones combinadas de marketing de contenidos y

presencia de redes sociales.

10.5.1. Embudo ciclico de valor

La estrategia de marketing digital que se construye se encuentra basada en
la creacion de un Embudo Ciclico de Valor, a través de la metodologia Inbound

Marketing de la compariia de Hubspot.5?

La estrategia estd basada en la generacién de un embudo inicial de
campafas de marketing digital a través del programa de publicidad de Facebook
Ads el cual permite realizar anuncios especificos a audiencias detalladas al
publico objetivo en las distintas plataformas como Facebook, Instagram, enviar
personas a WhatApp®? y realizar pauta digital en sitios web aliados a dicha

plataforma de publicidad.

Una de las caracteristicas de esta plataforma de publicidad es que cuenta
con mas de 2.3 billones de usuarios dentro de su base de datos, los cuales
pueden segmentarse de manera detallada a través de ubicaciones geogréficas,
edades, sexos, idiomas, intereses, comportamientos digitales y otros aspectos

relacionados a datos demograficos.

51 Explicacion de metodologia Inbound Marketing extraido desde el portal principal:
www.hubspot.es/inbound-marketing.

52 Campafia de trafico o mensajes para enviar personas/navegantes que estan en Facebook e
Instagram hacia WhatsApp.
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Dentro de la estrategia se plantea generar 2 momentos especificos donde
intervienen varios embudos de marketing digital de acuerdo al comportamiento

digital de los usuarios con los respectivos anuncios y paginas de venta.

Para esta estrategia se han elaborado varios activos digitales los ya
mencionados y explicados en el objetivo 4, como lo son; videos de venta, sitio
web de venta, videos de tips, anuncios en video, documentos de presentacion
de la oferta, videos de testimonios entre otros archivos multimedia para la

ejecucion de la estrategia.

A continuacién, se detalla en que consiste cada uno de los momentos con

sus respectivos embudos:

10.5.2. Definir el buyer persona

En este escenario, uno de los principales diferenciales es la definicion exacta
del buyer persona (cliente ideal) para que las acciones de marketing sean
precisas y eficientes. Para conseguir optimizar la estrategia, se realiza una
descripcion detallada de los clientes potenciales de “Conexo Digital”,
mezclando variables sociodemograficas (edad, aficiones, poder adquisitivo,
preferencias de busqueda), hdbitos de consumo, comportamiento del
usuario, entre otras caracteristicas especificas, todo con el objetivo de

formarse una imagen real de sus posibles segmentos de compradores.

Perfil Del Cliente Ideal: Profesionales hispanohablantes con un rango de
edades entre 25 y 45 afios, en carreras de disefio grafico, administracion de
empresas, comunicacion social, ingenieria de sistemas y electronica quienes

estén interesados en aprender del marketing digital.
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10.5.3. Ciclo de compray el embudo de conversion

Comprender el ciclo de compra que va a seguir el cliente potencial es vital
para conseguir desarrollar con éxito la estrategia de Inbound Marketing. Los
usuarios pasan por distintas etapas a la hora de relacionarse con alguno de los
cursos ofertados por “Conexo Digital’. Segun la fase del ciclo de compra en la

gue se encuentren, los clientes potenciales demandan cosas distintas.

El embudo de conversion permite saber qué es lo que necesita cada usuario
para conseguir avanzar en las distintas etapas y convertirse en cliente final y mas

tarde, fidelizarlo para convertirlo en embajador de “Conexo digital”.
Momento 1: “Llegar a personas que no me conocen’

Lo que se quiere es dirigirse al publico objetivo que no conoce la oferta de
“Conexo Digital” y facilitar la captacion de nuevos clientes. Ver ilustracion 40:

Embudo del “momento 1” estrategia inbound de marketing.

llustracion 34: Embudo del “momento 1” estrategia inbound de marketing

-Facebook

-Instagram
Facebook ag

Visitas, interacciones, clics,
reproducciones

Fuente: Elaboracion propia
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En este “momento 1” se crea un embudo en el que se dirige un anuncio
especifico donde se aporta valor a la audiencia especifica a través de “videos de
tips” para posteriormente llevarlos a un escenario persuasivo “paginas de ventas”
y lograr convertir a esos usuarios en prospectos y con ello captar un volumen de

ventas determinado al convertir al usuario en un nuevo cliente.

Para este “momento 1” el contenido de valor que se ha planteado se
encuentra en formato video, con una duracion en promedio entre 1 0 2 minutos.
En la siguiente ilustracién se encuentran algunos videos que se grabaron para

dicho momento.

llustracion 35: Contenido digital del "momento 1"
Compartido conmigo > -+ > Membresia Conexo > Videosdeventa v 2a :=|

Archivos Ultima modificacién

ESIHORA|DE| TRANSFORMAR
TU EMPRESA

-

SEGUNDG: [T
COMISIONISTA DE

CONSIGUEMAS VENTAS P OSIE IO AMIERTC
(T CLIENTES EN INSTAGRAM

OBTEN MAS
| ~ on

B seamos sinceros.mp4 Bl Nuestra historia.mp4 B Forever 21.mp4 B Como hacer dienro en int..

Fuente: Elaboracion a partir de “Conexo Digital”.

Momento 2: Re - Targeting

El “momento 27, se alimenta del “momento 1”, debido a que, de acuerdo a
las interacciones, visitas y reproducciones obtenidas se pueden crear otros
embudos para reforzar la estrategia de marca y generar urgencia en la
adquisicion del producto digital. (Ver anexo N°4: Elaboracion de los embudos,
estrategia inbound marketing)

La siguiente ilustracion ejemplifica los 3 indicadores claves dentro de la
estrategia: (ver ilustracion 43: Indicadores claves del inbound de marketing)
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llustracion 36: Indicadores claves del inbound de marketing

OBJETIVOS E INDICADORES.

CLAVES

1 2 3

VISITAS. PROSPECTOS. NEGOCIOS.

Fuente: Elaboracion a partir de “Conexo Digital”.

llustracion 37: Embudo del “momento 2” estrategia inbound de marketing

B z 3

Prospectos

Clientes

Marca, beneficios

Fuente: Elaboracién propia

Este segundo momento es una estrategia de Re-Targeting (Volver a dirigir
anuncios a aquellos que han interactuado) y esta dividido en tres tipos de
embudos tal como se aprecia en la - ilustracion 43: Embudo del “momento 2”
estrategia inbound de marketing — donde se crean y los cuales se detallan a

continuacion:
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1. Indicador “Visitas”: Se presenta un anuncio donde hable de los beneficios
y propuesta de valor de la Membresia Online para posteriormente
presentar de nuevo la oferta y con ello captar a un volumen de clientes.

2. Indicador “Prospectos”: Se crea un nuevo embudo con aquellas personas
gue han mostrado mas interés en la oferta de “Conexo Digital” debido a
gue han completado un formulario, han escrito un mensaje a uno de los
asesores 0 han dado clic en el boton de pago, pero aun no se han
convertido en clientes. Para estas personas se crea un embudo de re-
targeting donde el objetivo del anuncio es generar recordaciéon de la oferta
actual y con ello reforzar la compra del producto digital.

3. Indicador “Clientes”: El programa de publicidad de Facebook Ads, permite
identificar especificamente quienes dentro de la plataforma han realizado
una compra o se encuentran en la base de datos de clientes antiguos para
poder especificamente segmentar a estas personas a través de una
campafa de re-targeting donde el objetivo es generar una re-compra

presentando una nueva oferta de un producto similar o complementario.

Para la realizacion de este “momento 2” se debe crear una audiencia
denominada “Audiencia personalizada” en la cual existe la posibilidad de
segmentar interacciones en activos digitales como: sitio web, lista de clientes,
video, perfil de empresa de Instagram, formulario para clientes potenciales,
pagina de Facebook. Ver ilustracion 44: Audiencia personalizada con activos
digitales.
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llustracion 38: Audiencia personalizada con activos digitales

Crear un publico personalizado X

Usar tus origenes

@ sitio web &2 Lista de clientes =
P
D Actividad en la app @§ Actividad offline ‘ [ i
Usar origenes de Facebook i ? l | |
. Perfil de empresa de
@ Mo Instagram | b

Formulario para clientes
A Eventos
@ potenciales

. Informacion sobre los publicos
.” Experiencia instantdnea = Pagina de Facebook personalizados

Crea publicos relevantes agregando personas
de los origenes que mas te importan.

Cancelar

Fuente: Elaboracién propia en Facebook Ads.

A continuacion, se ilustra a modo de ejemplo los anuncios en videos que nutren

el “momento 2”:
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10.6. Objetivo 6. Realizar un estudio técnico en donde se puntualice y
describa los tipos de tecnologias, integraciones y desarrollos
gue se requieren para la puesta en marcha de la plataforma de
educacién online.

En este objetivo se da a conocer las opciones de localidad del proyecto
“Conexo Digital” desde donde entrar4 en funcionamiento con el uso de su
plataforma de educacion virtual. Ademas de criterios de valor en el entorno en
que se desenvuelve mediante la prestacion de un servicio diferenciado y de

calidad que satisfaga las necesidades del cliente.

10.6.1. Tamafo del proyecto

a) Capacidad instalada

La capacidad instalada del proyecto “Conexo Digital” no se calcula en la
cantidad de cursos capaces de producir, si no en la cantidad de cursos capaces
de vender, dado que los factores de produccion se limitan principalmente en la

comercializacion.

Tabla 51: Proyeccién tamafio del proyecto

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4

Ventas (Numero de 1.000 3.000 5.000 8.000
cursos a vender)

Porcentaje del mercado 0,13% 0,38% 0,63% 0,99%

Fuente: Elaboracion propia

Esto representa menos del 1% del total del mercado para el primer afo.

b) Tipo de empresa:

La naturaleza del proyecto es una Startup de base tecnologica
(Emprendimiento tecnol6gico con un modelo de negocio escalable) cuya principal
fuente de trabajo es gracias a las Tecnologias de Informacién y Comunicacion
(TICs), pues mediante la plataforma de e-learning se prestara el servicio on-line
enfocada en la ensefianza de marketing digital y habilidades blandas para el

mundo digital.
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Al ser el proyecto una plataforma on-line que no requiere producir ni enviar
productos fisicos a ninguna parte del mundo, el alcance del mercado a través de
canales digitales es dirigido a una poblacion quienes desean capacitarse en
marketing digital y habilidades blandas sin necesidad de ir a comprar algin

producto fisico o asistir a alguna aula de clases presencial.

c) Tecnologia:

Para la elaboracion del servicio, no se requiere de materia prima esencial
o de alguna tecnologia en especifico, el servicio se dara de forma virtual, es asi
gue para la gestion, creacion y soporte de los cursos online se hara a través de
www.hotmart.com, una herramienta todo en uno de educacion online que cuenta
con creacion de membresias, pagos, seguridad, creacion de clases y cursos,

soporte a estudiantes, entre otras opciones.

d) Publicidad:

La introduccion al mercado de marketing digital de Conexo, debe generar un
reconocimiento de marca, con escasa inversion en publicidad, pero gran impacto
ilustrativo, se debe incurrir en menores costos y evitar el estancamiento
tecnoldgico. Uno de los potenciales es la diferenciacion en creatividad y forma,
lo que permite que el servicio sea de gran atractivo; el potenciar la denominacion
de origen juega un papel importante en los mercados internacionales, al

presentar efectos innovadores en la medicién de la capacidad creativa intelectual.

10.6.2. Localizacion

a) Factores determinantes de la macro localizacion.

“Conexo Digital” startup colombiana que como accionar fisicamente se ubica
en la ciudad de Popayan, departamento de Cauca, pero la distribucion del
servicio se hace de manera virtual, a través de la plataforma de educacién on-
line, que es el fin por el cual se evalla este nuevo servicio digital, del cual se

realiza el presente estudio.
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Poblacion en el area metropolitana: La poblacién aproximada en el municipio
en su area metropolitana es 439.356 habitantes, la cual es una poblacion con
mayoria estudiantil y profesionales a la cual apunta el servicio virtual de

educacién especializada en marketing digital.

Localizacién del mercado: Aunque fisicamente “Conexo Digital” esta ubicada
en la ciudad de Popayan, no altera la presentacion del servicio, pues se hace de
manera virtual. Teniendo en cuenta que la mayor proporcidon de empresas y
negocios se encuentran en la ciudad de Bogot4, Cali, Medellin, a estas se le
suman Popayan, pues donde se ubica fisicamente el proyecto, ademas de
ciudades intermedias como Pasto y Neiva por su cercania de ciudades

universitarias.

Materias primas: En cuanto a las materias primas, en la ciudad se encuentran
los proveedores necesarios, pues para la elaboracion de los infoproductos solo
se requiere de camara profesional, teléfono celular y computador a internet,
ademas de que los productos mencionados no requieren una de una compra

constante ni masiva, son facilmente de adquirir en la ciudad de Popayan.

Vias de acceso y transporte: Popayan cuenta con Aeropuerto y Terminal de
transporte por si el equipo de trabajo requiere viajar a presentarse en algun tipo

de cursos o talleres en otras ciudades.

Seguridad: El orden publico y la seguridad son vitales para la actividad
empresarial y en este aspecto el municipio de Popayan cuenta con un area
geografica la cual no se presta para actividades bélicas de este modo se puede
catalogar como una de los municipios mas seguros del departamento, teniendo
en cuenta también que los organismos de seguridad del estado se encuentran

ubicados en esta zona del departamento

Confiabilidad y disponibilidad de los sistemas de apoyo: Los sistemas de
apoyo requeridos por la organizacion como policia, hospitales, servicios
financieros, servicios de mantenimiento de equipos, transporte publico, en la

ciudad de Popayéan son de facil acceso, confiables y de calidad.
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Informacién del informe de Microsoft: Colombia es el segundo pais de
Latinoamérica con mas penetracion en Internet, en un informe que realizo
Microsoft llamado “Travesias del nuevo comprador”. Segun el informe, el pais
con mas penetracién en Internet es Chile con 56% luego Colombia con 54% y
tercero Argentina con 52%, esto significa que en Colombia por cada 100
habitantes 54 aproximadamente tienen acceso a internet. Esta cifra es bastante
buena ya que de acuerdo con Internet Worls Stats, el promedio de los paises de
Europa es de 58.4%, es decir estamos casi a niveles europeos en términos de

penetracion a Internet.

De acuerdo con el estudio de Microsoft “Travesias del nuevo comprador”,
Colombia es el tercer pais de Latinoamérica en nimero de usuarios con 25
millones de usuarios de Internet, después de Brasil (80 millones de usuarios de
Internet) y México (42 millones de usuarios de Internet). 53 En Latinoamérica la
penetracidén se encuentra por encima del promedio mundial pero muy por debajo
de Estados unidos. Sobresale la penetracion en América del sur comparado con
Centroamérica. ElI comercio electronico evidencia un gran crecimiento en todo el
mundo, siendo ya un negocio que supera $1,2 Trillones de Délares a nivel
mundial. Sobresale la baja participacion de Latinoameérica, y a su vez el rapido

crecimiento que evidencia ASIA.

Se puede decir entonces, que dentro de esta macrolocalizacion existe una
gran oportunidad debido a la necesidad que tienen las empresas de ingresar a
un proceso de transformacion digital®, en donde desarrollar habilidades de
marketing digital y habilidades blandas se transforma en un requisito para
millones de profesionales en toda América Latina y es ahi donde la idea de
negocio de “Conexo Digital” mediante su plataforma de educacién online puede
apalancarse de este crecimiento y tendencia del online marketing que crece a

nivel mundial.

53 Tomado de: Articulo web: http://www.elcolombiano.com/blogs/marketingdigital/tag/estadisticas-
de-internet-en-colombia

54 Definicién de concepto de transformacion digital https://www.powerdata.es/transformacion-
digital
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llustracion 39: Republica de Colombia
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llustracion 40: Departamento del Cauca

El departamento del Cauca es reconocido por la calidad de su talento
humano TIC en el desarrollo de contenidos digitales en todo el pais y de la region.
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llustracion 41: Municipio de Popayan

MUNICIPIO DE POPAYAN

b) Factores determinantes de la micro localizacion.

Objetivo: Escoger un lugar con buenas vias de acceso, con costos bajos de
servicios, que cumpla con requisitos de calidad y que sea comercial y sea visible

al publico.

La micro localizacion de “Conexo Digital” se seleccionara de manera
estratégica, teniendo en cuenta factores que ayudaran a tomar la mejor decision
en cuanto al lugar de establecimiento del proyecto. Para ello, se utilizar4 un
método de evaluacién en el que se escogen unas alternativas de localizacion y
criterios considerados importantes, los cuales reciben un peso y una calificacion
respectiva, a partir de ellos se obtiene un puntaje y se escoge el mayor. Asi, se

determina la ubicacion més apropiada.

Evaluacion de la micro localizacion: para la localizacion del proyecto se
optd por 5 lugares en la ciudad de Popayan: Ciudad jardin, Las Ameéricas,
Pomona, Esmeralda, y el Modelo.
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Tabla 52: Evaluacién micro localizacion

OBJETIVO ALTERNATIVAS

Esmeralda La Aldea
Vias de acceso CUMPLE NO CUMPLE
Calidad del local NO CUMPLE = CUMPLE
Disponibilidad de Servicios Publicosy CUMPLE CUMPLE
bajos costos
Visibilidad NO CUMPLE | NO

CUMPLE

Seguridad del sector NO CUMPLE | CUMPLE
comercial CUMPLE NO CUMPLE

Fuente: Elaboracion propia

Barrio
Bolivar
CUMPLE
NO CUMPLE

CUMPLE

CUMPLE

NO CUMPLE
CUMPLE

Modelo

CUMPLE
CUMPLE
CUMPLE

CUMPLE

CUMPLE
CUMPLE

También hemos identificado varios factores relevantes, dde acuerdo con los

requerimientos del objetivo, el lugar debera cumplir con los siguientes criterios

necesario

s para un adecuado funcionamiento del servicio:

Criterios de la Micro localizacion:

N o g b~ wDdPE

8.

Buena accesibilidad.

Calidad servicios publicos y telecomunicaciones.
Visibilidad (entorno comercial).

Amplitud del area construida.

Seguridad del sector (imagen).

Permisos para remodelacion y parqueo.

Calidad estructura local.

Costo presupuestal de negociacion del local (arriendo o compra del

inmueble).
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Tabla 53: Criterios de micro localizacion

0/,

Calificacion CAL | TOT| CAL TOT [CAL | TOT| CAL TOT | CAL TOT
Buena | 5 17% 51085 40| 068 | 45 pP.765 41| 0697 | 48| 0816
accesibilidad
Calidad 3 10% 45| 045 40 04| 41041 38 038 | 45 045
servicios
Visibilidad 5 17% 4610782 380646 | 3.2 D544 49| 0833 )| 45| 0.765
comercial
Amplitud | 4 13% 4.7 0611 3510455 | 40| 052 4.0 052 46| 0598
del area
construida
Seguridad del | 5 17% 4810816 40| 068 | 43 pP.731 35| 0595 | 47| 0.799
sector
Permisos para | 3 10% 46| 046 45| 045| 45045 44 044 | 46 0.40
remodelacion
Calidad | 2 6% 451 0.27 4210252 | 44 p.264 39| 0234 | 43| 0258
estructura
construida
Costopre- [ 3 10% 40| 04 45| 045| 46| 046 42 042 44 0.44
supuestable de
negocio
TOTAL | 30 100% 4.639 4.013 r.144 4119 4.586

Fuente: Elaboracion propia

Con la anterior informacién se concluye que la micro localizacién se define
como dos posibles lugares para realizar el proyecto, Barrio Ciudad Jardin y Barrio
Modelo. Con un porcentaje de 4,639% y un 4,586% respectivamente. Ambos

cumplen con los requerimientos para realizar el servicio de “Conexo Digital”.
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llustraciéon 42: Barrio Ciudad Jardin
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Fuente: Google maps

10.6.3. Distribucién de planta

Recordemos nuevamente que en el presente documento se evalla la
prefactibilidad de la plataforma de educacion online, la cual consta de cursos
especializados en marketing digital, asi entonces a continuacion se elabora una
distribucion del lugar donde el proyecto “Conexo Digital” opera y que las

instalaciones estén dotadas de:

e 2 pequefos estudios de grabacion modulares.

e Sala de produccién de contenido.

e Espacios creativos para montaje de camparnas y estrategias digitales.
e Oficina Directivos, sala de Juntas, recepcién, cocina, zona de

recreacion y bafos.

Ademas, busca crear un ambiente diferente, dibujar de tal forma que cuando
las personas que visiten el espacio encuentren frases de creatividad y motivacion
personal. En cuanto a la pintura, se desea que las instalaciones tengan los
colores de logo: azul y blanco, lo que se busca es que siempre que vean estos

dos colores juntos se crea una recordacion de marca.
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llustracion 43: Distribucion de planta

25 MTS

Fuente: Elaboracién propia

“Conexo Digital” debe concentrarse en la ventaja competitiva del disefio, el
atractivo y calidad del servicio, su alta dimension intelectual y creativa, ofrece una
capacidad de respuesta apta a la demanda del servicio. Las alternativas de
diversificacion e incursion en mercados digitales, auguran éxitos y aceptacion si
se realiza una planificacion de forma precisa y concreta que permita impulsar el

desarrollo no solo de “Conexo Digital”, sino del mismo mercado.
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10.7. Objetivo 7. Elaborar un estudio financiero que evalule el costo
total del proyecto; su rentabilidad, inversiones, costos, gastos y
demas indicadores claves para dar viabilidad a la idea de
negocio.

Después de realizado cada uno de los objetivos previos, se procede con el
desarrollo del ultimo objetivo del presente estudio; que recoge toda la informacién
cuantitativa del mismo, donde se analiza econémicamente la viabilidad del
proyecto; si genera valor y si es rentable para tomar la decision de entrar en él.
Se da a conocer la inversion que se necesita, el retorno de la misma, el coste de
adquisicion de cliente y cuanta liquidez se necesita para sobrevivir en las etapas

iniciales, vital para la puesta en marcha de la presente idea de negocio.

10.7.1. Demanda para el proyecto “Conexo Digital”

Mediante el uso de la herramienta Audience Insights de Facebook;
instrumento para la evaluacion de interés basado en la base de datos de todos
los usuarios de la red, permite realizar una segmentacion detallada dentro de la
base de datos mas grande de marketing, que cuenta con mas de 2.3 billones de

personas.®®

Primeramente, se procede a introducir los datos de perfil del cliente ideal
para “Conexo Digital”. (Ver ilustracion 33: Alcance de la demanda potencial del

mercado segun Audience Insights de Facebook).

Perfil Del Cliente Ideal: Profesionales hispanohablantes con un rango de
edades entre 25 y 45 afios, en carreras de disefio grafico, administracion de
empresas, comunicacién social, ingenieria de sistemas y electrénica quienes

estén interesados en aprender del marketing digital.

55 Datos obtenidos de la herramienta Audience Insights de Facebook.
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llustracion 44: Alcance de la demanda potencial del mercado segun

Audience Insights de Facebook
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Fuente: A partir de Audience Insights de Facebook.
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Descripcién: Después de insertar la descripcion del perfil del cliente ideal,
los datos obtenidos a través de la herramienta Audience Insights de Facebook,
arroja una demanda proyectada al mercado Latinoamericano con valor superior
a 1°000.000 de personas hispanohablantes que cumplen con el perfil de cliente

ideal.

Participacion Del Mercado: La participacion en el mercado®®
Latinoamericano del marketing digital de “Conexo Digital” para el afio 1 es del
0,13%, al comercializar 1.000 cursos en el primer afio. Esta cifra es dado que el
proyecto es nuevo y su estrategia durante el afio 1 est4d basada en la

evangelizacion de la tematica y de la marca en el mercado Latinoamericano.

Normalmente las empresas hacen participaciones en el mercado del 1%,
pero “Conexo Digital” de acuerdo a su situacién de empresa emergente (startup)
y considerando el crecimiento del mercado, se esta evaluando a un 0.13% desde
el afio 1, aunque esto significa una participaciéon muy baja dentro del mercado del
marketing digital a nivel Latinoamericano, aun asi, el proyecto es rentable.

Tabla 54: Proyeccion de la participacion del mercado

Proyeccion de la participacion del mercado Conexo Digital ]

Afio Demanda Oferta Demanda Participacion en el mercado
insatisfecha (Cada afio cambian de
acuerdo a los objetivos de
ventas del proyecto)

2020 1.000.000 228.000 772.000 1.000
2021 1.011.000 228.251 782.749 3.000
2022 1.022.121 228.502 793.619 5.000
2023 1.033.364 228.753 804.611 8.000
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afno 4

Ventas (Numero de 1.000 3.000 5.000 8.000
cursos a vender)
Porcentaje del mercado 0,13% 0,38% 0,63% 0,99%

Fuente: Elaboracion propia

56 Se conoce como participacion de mercado al porcentaje de un producto/servicio vendido por una
empresa en relacion a las ventas totales de productos similares de otras compafiias que comparten la misma
categoria en un mercado especifico. headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/palabra/participacion-de-
mercado/
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NOTA: La oferta esta dada por cada suscripcién anual que esta siendo
satisfecha por las empresas que actualmente ofrecen el servicio en
Latinoamérica. Esto es el resultado de la sumatoria de todos los cursos vendidos
por 6 empresas: Mauricio Duque, Bestmarketing Talent, Platzi, interlat, Apremy,
Mindset. (nimero de empresas seleccionadas de acuerdo al analisis competitivo
gue se realiz6 anteriormente en el objetivo 3, estudio administrativo, tabla 29:

Competidores de Conexo Digital, pagina 122).

En la industria se habla de que una startup o empresa emergente como lo es
“Conexo Digital” deberia tener un crecimiento de 8 veces en sus ventas, 0sea 8
veces mas de la participacion del mercado desde el afio 1 hasta llevarlo al afio 4
0 5.

Es por esto que la participaciéon en el mercado del marketing digital en
Latinoamérica para “Conexo Digital” no esta dada por un solo porcentaje repetido
para cada afio - Ver Tabla 51: Proyeccién de la participacion del mercado -, sino
gue el porcentaje esta dado de acuerdo a los objetivos de crecimiento de negocio
del proyecto, pues se quiere que cada afno las unidades a vender aumenten y
gue para el final del afio 4 las unidades vendidas hayan crecido 8 veces mas
desde el afio 0. Con ello se muestra la escalabilidad del proyecto, algo muy
particular de una Startup de base tecnolégica.
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Tabla 55: Descripcion del personal operativo

CARGO

Director
Creativo
Marketero
Creativo
Productor
multimedia
TOTAL

CAN | SALARIO
TID
AD

1 5.000.000

3 4.500.000

2 | 4.000.000

13.500.000

Fuente: Elaboracién propia

SUBSID
10
TRANS
PORTE

No
Aplica
No
Aplica
No
Aplica

SALUD
8.5%

425.000

382.500

340.000

1.147.500

PERSONAL OPERATIVO

PENSION
12%

600.000
540.000

480.000

1.620.000

RIESGOS

PROFESI

ONALES
1%
50.000

45.000

40.000

135.000

PRIMA

5.000.000

4.500.000

4.000.000

13.500.000

CESANTI
AS

5.000.000

4.500.000

4.000.000

13.500.000

INTERES
A LAS
CESANTIA
S12%

600.000

540.000

480.000

1.620.000

VACACI
ONES 15
DIAS

2.500.000

2.250.000

2.000.000

6.750.000

DOTA
CION

No
Aplica
No
Aplica
No
Aplica

TOTAL

19.175.000

51.772.500

30.680.000

101.627.500

La sumatoria de la ndmina proyectada para el personal operativo (Director creativo, marketero creativo y productor

multimedia) de Conexo Digital por afio arroja un valor total de $101.627.500
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Descripcion del personal administrativo “Conexo Digital”

Tabla 56: Descripcion del personal administrativo

PERSONAL ADMINISTRATIVO

CARGO C SALARIO SUBSI SALUD PENSION RIESGO PRIMA CESANTI INTERES A  VACACIO DOTACION = TOTAL
A DIO 8.5% 12% S AS LAS NES 15
N TRANS PROFE CESANTIAS DIAS
Tl PORTE SIONAL 12 %
D ES 1%
A
D
Director 1 6.000.000 510.000 720.000 60.000 6.000.000 6.000.000 720.000 3.000.000 No Aplica 23.010.000
General
Agentes 3 6.400.000 544.000 768.000 64.000 6.400.000 6.400.000 768.000 3.200.000 No Aplica 73.632.000
comerciales
Asistente 1 2.000.000 81.130 170.000 240.000 20.000 2.000.000 2.000.000 240.000 1.000.000 2.000.000 7.751.130
y
recepcioni
sta
TOTAL 14.400.000 81.130 1.224.000 1.728.000  144.000 14.400.000 14.400.000 1.728.000 7.200.000 2.000.000 104.393.130

Fuente: Elaboracion propia

La sumatoria de la nédmina proyecta para el personal administrativo (Director general, agentes comerciales y asistente
y recepcionista) de Conexo Digital por afio arroja un valor total de $104.393.130
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10.7.2. Costo de servuccion

Al ser la plataforma de educacion online “Conexo Digital” un servicio digital,
la materia prima (MP) para la elaboracion del servicio no aplica, asi como
tampoco los costos indirectos de fabricacion (CIF), unicamente se tomara con

base a la mano de obra directa (MOD).

Tabla 57: Proyeccién costo de servuccion

MANO DE OBRA DIRECTA |

ANO NOMINA DIRECTA MOD/UNIDADES
$ DE PRODUCCION

ANO 1 107.725.150 107.725

ANO 2 114.188.659 38.063

ANO 3 121.039.979 24.208

ANO 4 128.302.377 16.038

Nota: Tomando como base el valor total del personal operativo multiplicado
por un incremento anual de la inflacion del 6% para el valor de la némina directa
del afo 1.

PROYECCION COSTOS DEL SERVICIO

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
MOD 107.725 38.063 24.208 16.038
MP 0 0 0 0
CIF 0 0 0 0

TOTAL 107.725 38.063 24.208 16.038

COSTO TOTAL DE PRODUCCION/SERVUCCION

ANO COSTO UNIDADES DE COSTO TOTAL
UNITARIO PRODUCCION
(PARTICIPACION
MERCADO)
1 $ 107.725 1.000 $ 107.725.150
2 $ 38.063 3.000 $ 114.188.659
3 $ 24.208 5.000 $ 121.039.978
4 $ 16.038 8.000 $ 128.302.377

Fuente: Elaboracién propia
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10.7.3. Inversion de los activos
Tabla 58: Proyeccion fase de la inversion de activos

EQUIPOS DEL PROCESO DE SERVUCCON

EQUIPOS

Camara de vigilancia
(Kit de 6 camaras)
Alarmas

Camara de video
profesional DSLR Canon
Camaras de fotografia
Nikon

Micréfonos de solapa
Lavalier

Micréfonos de ambiente
Luces Profesionales de
Grabaciones

Luces Profesionales LED
Disparadores de luz

Tripodes

Clagueta

Espuma poliuretano o
aisladora de ruido espumas

(2mt de largox1mt de ancho
de 50ml de espesor)

Lentes de cAmara de
video

Chroma Key (10 mt x
5mt)

Ventilador

Torre de edicion de video
Televisor LED 32"

Video beam
MacBook Air
Disco Duro 2TB

Teléfono
Impresora
Silla
Escritorio
Mesa
Tablero
TOTAL

CANT
IDAD

EQUIPOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

1

1
6

(o2}

10
4
40

COSTO
UNITARIO

®)

COSTO
TOTAL

®)

523.000 523.000
1.350.000 1.350.000
1.800.000 & 10.800.000
1.500.000 6.000.000

129.900 1.039.200

600.000 2.400.000

250.000 2.000.000

149.900 899.400

100.000 800.000

79.900 799.000
55.000 220.000
44.900 1.796.000

350.000 2.800.000

2.500.000 5.000.000
69.900 569.200
3.000.000 = 24.000.000

999.000 5.994.000
1.359.900 1.359.900
4.167.900 16.671.600

319.900 639.800
MUEBLES Y ENSERES

82.500 330.000

480.000 960.000

189.000 2.268.000

269.000 1.614.000
1.109.000 1.109.000

129.900 259.800

- 92.191.900

VIDA

UTIL

5

6
5

RN

o o

g bh o oo

DEPRECIACI | VALOR DEL

ON ($) SALVAMEN
TO ($)

104.600 104.600

225.000 450.000

2.160.000 2.160.000

1.000.000 2.000.000

259.800 -
480.000 480.000
400.000 400.000
179.880 179.880
160.000

160.000

199.750 -
55.000 -
449.000 -
560.000 560.000

1.250.000 -
111.840 111.840

6.000.000 -

1.998.000
999.000
226.650 453.300

3.334.320  3.334.320

127.960 127.960
66.000 66.000
160.000 320.000
378.000 756.000
403.500 -
221.800 221.800
51.960 51.960

19.564.060 13.935.660

ACTIVOS DIFERIDOS (Activos que no son susceptibles recuperados por la empresa)

CONCEPTO

Compra de pdliza

Fuente: Elaboracién propia

VALOR

$ 4.000.000

VIDA
UTIL
4

VALOR AMORTIZACION

$ 1.000.000
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El valor total de la inversibn de los activos para el proyecto es de
$92.191.900. Con una depreciacion por valor de $19.564.060.

10.7.4.

Gastos administrativos y gastos de ventas

Se describen los gastos administrativos en su fase de inversion por afio a

utilizar para el proyecto “Conexo Digital”, como; suministros de oficina, de aseo

y de seguridad.

Tabla 59: Tablas descripcién suministros de oficina, de aseo y de
seguridad anual

SUMINISTROS PAPELERIA'Y OFICINA ANUAL
DESCRIPCION

Tintas de Impresion (Kit de 4 botes X litro)

Marcadores borrables ( Caja de 12)

Marcadores Permanentes ( Caja de 12)

Lapices ( caja de

12)

Hojas de papel resma (500 hojas)

Post stick

Lapiceros negros (caja de 12)

Ega

TOTAL

Fuente: Elaboracién propia

CANTIDAD

rwasaa gl

VALOR
UNITARIO

$

$
$
$
$
$
$
$

25.000
34.400

22.000
8.800
12.000
30.000
19900

3.200

VALOR TOTAL

250.000
172.000

110.000
44.000
144.000
120.000
99.500

9.600
949.100

BB H O PR BP

SUMINISTROS DE ASEO ANUAL |

COSTO
UNITARIO
$ 12.000

EQUIPOS

Botes de
Basura
Bolsas de
basura

Pafios
Kit de limpieza

Limpido
Papel
Higiénico
Jabén en
Polvo
TOTAL

DESCRIPCION
Canecas color verde

Paquete de 30 bolsas
plasticas negras

Pafios suaves
Escoba , trapero,
recogedor
Blanqueador Blancox
Elite triple hoja por 24
rollos

Detergente en polvo
ARIEL, por bultos

Fuente: Elaboracion propia

CANTIDAD

6

2

$

&

@ & LAk

20.100

10.000
12.000

13.100
16.900

11.500

COSTO
TOTAL
$ 72.000

$40.200

$50.000
$ 36.000

$ 26.200
$67.600

$ 34.500

$ 326.500
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SUMINISTROS DE SEGURIDAD ANUAL

EQUIPOS CANTIDAD @ COSTO UNITARIO ‘ COSTO TOTAL
Botiquin 1 $ 60.000 \ $ 60.000
Kit contra incendio 1 $ 257.000 $ 257.000
TOTAL - - $  317.000

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se agrupan los valores de los gastos administrativos, en

su fase de inversion descritos anteriormente, en la siguiente tabla conjunta:

Tabla 60: Descripcion total gastos administrativos fase de inversion anual

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUAL (C.V)

ITEM COSTO
MANO DE OBRA INDIRECTA (Administrativa) $ 104.393.130
MATERIALES E INSUMOS (Suministros de papeleria y oficina) $ 949.100
SUMINISTRO DE ASEO $ 326.500
EQUIPO DE SEGURIDAD Y PREVENCION $ 317.000
SERVICIOS PUBLICOS (AGUA,ENERGIA, INTERNET Y TELEFONIA) $ 250.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 61: Descripcidn total gastos de ventas fase de inversion anual

TOTAL GASTOS EN VENTAS ANUAL

ITEM VALOR ($)
‘ PUBLICIDAD Y MERCADEO \ 20.000.000

Fuente: Elaboracién propia

Los gastos en publicidad y mercadeo se hacen de manera digital, es por
esto que “Conexo Digital” tiene presupuestado en su fase de inversion por afio

un valor de $20.000.000 para los gastos en ventas.
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Tabla 62: Proyeccion gastos administrativos y de ventas por afio

ANO

N
1
2
3

4

Fuente: Elaboracion propia

VALOR ($)
112.609.874
119.366.466
126.528.454
134.120.161

Nota: Inflacion del 6% para cada afio

10.7.5.

Ingresos Anuales

POR ANO
VALOR (%)

21.200.000
22.472.000
23.820.320
25.249.539

PROYECCION GASTO EN VENTAS

Los ingresos estaran dados por la venta de los cursos de marketing

digital que se realicen a través de la plataforma de educacion online.

Tabla 63: Proyeccion de los ingresos por afio

Cursos Facebook

Cursos Google
Cursos Automatizacion
Cursos Generacién de Ingresos

Paquete

PROMEDIO PRECIO UNITARIO

Fuente: Elaboracion propia

W N -

4

VALOR
1 ANO
$180.000
$180.000
$270.000
$200.000
$500.000
$266.000

INGRESOS POR ANO

ANO PRECIO UNITARIO # Und

VALOR VALOR
2 ANO 3 ANO
$181.800 $183.618
$181.800 $183.618
$272.700  $275.427
$202.000  $204.020
$505.000  $510.050
$268.660 $271.347
INGRESO TOTAL

Vendidas
$ 266.000 1.000
$ 268.660 3.000
$ 271.347 5.000
$ 274.060 8.000

$ 266.000.000
$ 805.980.000
$1.356.733.000
$2.192.480.528

VALOR
y\\e}
$185.454
$185.454
$278.181
$206.060
$515.151
$274.060

PROYECCION GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS
POR ANO

PROYECCION GASTOS ADMINISTRATIVOS
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10.7.6.

Estado de Resultados

A continuacién, se presenta el Estado de Resultados del proyecto de
plataforma de educacion online de “Conexo Digital”.

Tabla 64: Estado de resultados de 2020 a 2023

ESTADO DE RESULTADO

ITEM

INGRESO POR VENTAS
(COSTO DE SERVUCCION)
= UTILIDAD BRUTA
(GASTOS ADMINISTRATIVOS)
(GASTOS DE VENTAS)
(AMORTIZACION)
(DEPRECIACION)
= UTILIDAD OPERACIONAL
INGRESOS NO OPERACIONALES
(EGRESOS NO OPERACIONALES)
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO
IMPUESTO (34%)
= UTILIDAD NETA

Fuente: Elaboracion propia

Capital de trabajo

ANO 1
266.000.000
107.725.150
158.274.850
112.609.874

21.200.000

1.000.000

19.564.060

3.900.916

0
0

3.900.916

1.326.312

2.574.605

ANO 2
805.980.000
114.188.659
691.791.341
119.366.466

22.472.000
1.000.000
19.564.060
529.388.815
0

0
529.388.815
179.992.197
349.396.618

Tabla 65: Proyeccion del capital de trabajo

ANO 3
1.356.733.000
121.039.979
1.235.693.021
126.528.454
23.820.320
1.000.000
19.564.060
1.064.780.187
0
0
1.064.780.187
362.025.264
702.754.924

ANO 4
2.192.480.528
128.302.377
2.064.178.151
134.120.161
25.249.539
1.000.000
19.564.060
1.884.244.390
13.935.660
0
1.898.180.050
645.381.217
1.252.798.833

COSTOS DE SERVUCCION

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
GASTOS EN VENTAS
TOTAL EGRESOS
CAPITAL DE TRABAJO
(Kw)
INCREMENTO KW
Fuente: Elaboracién propia

CAPITAL DE TRABAJO

ANO O
107.725.150
112.609.874

21.200.000
241.535.024

20.127.919

20.127.919

ANO 1
114.188.659
119.366.466

22.472.000
256.027.125

21.335.594

1.207.675

ANO 2
121.039.979
126.528.454

23.820.320
271.388.753

22.615.729 -

1.280.136

El valor de salvamento es de $23.972.673.

ANO 3
128.302.377
134.120.161

25.249.539
287.672.078

ANO 4

1.356.944 [23197216738

Los valores obtenidos en el indice del Incremento del Capital de Trabajo

(KW), serviran para realizar el Balance General, convirtiéndose en activo

corriente para el efectivo.
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10.7.7.

Balance general

Tabla 66: Balance general del afio 2020 a 2023

BALANCE GENERAL

ACTIVO ‘ ANO 0 ‘ ANO 1 ‘ ANO 2 ‘ ANO 3 ANO 4
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo 20.127.919 44.592.895 593.219.458 @ 1.498.571.508 3.055.290.355
TOTAL ACTIVO 20.127.919 44.592.895 593.219.458 @ 1.498.571.508 3.055.290.355
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
Muebles y 6.540.800 6.540.800 6.540.800 6.540.800 6.540.800
enseres
Equipos 85.651.100 85.651.100 85.651.100 85.651.100 85.651.100
TOTAL 92.191.900 92.191.900 92.191.900 92.191.900 92.191.900
ACTIVOS FIJOS
(Depreciacion 0 19.564.060 39.128.120 58.692.180 78.256.240
acumulada)
TOTAL ACTIVO 92.191.900 72.627.840 53.063.780 33.499.720 13.935.660
FIJO NETO
Activo diferido 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
(Amortizacion 0 1.000.000 2.000.000 3.000.000 4.000.000
acumulada)
TOTAL 4.000.000 3.000.000 2.000.000 1.000.000 0
ACTIVOS
DIFERIDOS
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones 0 0 0 0 0
financieras
corto plazo
Impuesto (34%) 0 1.326.312 179.992.197 362.025.264 645.381.217
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones 0 0 0 0 0
financieras
PATRIMONIO
Capital social 116.319.819 116.319.819 116.319.819 116.319.819 116.319.819
Utilidad del 0 2.574.605 349.396.618 702.754.924  1.252.798.833
ejercicio
Utilidad 0 0 2.574.605 351.971.222  1.054.726.146
acumulada
TOTAL 116.319.819 118.894.423 468.291.041 @ 1.171.045.965 | 2.423.844.798
PATRIMONIO
TOTAL PASIVO+ = 116.319.819 120.220.735 648.283.238 @ 1.533.071.228 3.069.226.015
PATRIMONIO

g Uemome meeimummmen nmenss pamenr

Fuente: Elaboracion propia
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10.7.8.

Flujo de caja libre

Tabla 67: Flujo de caja libre del afio 2020 a 2023

Ingresos
(costos de
produccion)
=Utilidad bruta
(gastos de
administracidn)
(gastos de ventas)
(depreciacion)
(amortizacion)
=Utilidad operativa
Otros ingresos
(otros egresos)
=Utilidad antes de
impuesto
(impuestos (34%))
=Utilidad neta
Depreciacion
Amortizacion
FLUJO NETO
OPERATIVO
Intereses
financieros
Abono a capital
FLUJO NETO
FINANCIERO
INVERSIONES
Activos
Capital de trabajo
Activo diferido

FLUJO NETO DE
INVERSION
FCL

ANO 0

92.191.900
20.127.919
4.000.000

116.319.819

(116.319.819)

Fuente: Elaboracion propia

ANO 1
266.000.000
107.725.150

158.274.850
112.609.874

21.200.000
19.564.060
1.000.000
3.900.916
0

0
3.900.916

1326311,508
2.574.605
19.564.060
1.000.000
23.138.665

0

0
$0

1.207.675

1.207.675

21.930.990

ANO 2
805.980.000
114.188.659

691.791.341
119.366.466

22.472.000
19.564.060
1.000.000
529.388.815
0

0
529.388.815

179992197
349.396.618
19.564.060
1.000.000
369.960.678
0

0
$0

1.280.136

1.280.136

368.680.542

ANO 3
1.356.733.000
121.039.979

1.235.693.021
126.528.454

23.820.320
19.564.060
1.000.000
1.064.780.187
0

0
1.064.780.187

362025263,7
702.754.924
19.564.060
1.000.000
723.318.984
0

0
$0

1.356.944

1.356.943

721.962.040

ANO 4
2.192.480.528
128.302.377

2.064.178.151
134.120.161

25.249.539
19.564.060
1.000.000
1.884.244.390
0

0
1.884.244.390

640643092,6
1.243.601.297
19.564.060
1.000.000
1.264.165.357
0

0

$0

13.935.660
23.972.673

37.908.333

1.302.073.691
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10.7.9. Indicadores financieros

a) Valor del Presente Neto (VPN)

Tabla 68: Valor presente neto (VPN)

FLUJO DE CAJA LIBRE

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FCL (116.319.819) 21.930.990 368.680.542 | 721.962.040 = 1.302.073.691
VPN
VPN (116.319.819) 19.365.112 287.457.600 497.049.603 791.557.961
(i=13,25%)=
VPN (116.319.819) 1.595.430.277
(i=13,25%)=
VPN 1.479.110.458 VPN (i=13,25%)>0
(i=13,25%)=
] TIR = (VPN=0) 173% \

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto arroja una rentabilidad
positiva (173%), es decir que por la inversién que se hace en la plataforma de

educacion online se obtendra un interés alto.

Asi entonces se puede decir que el proyecto es altamente rentable por
ser mayor a 100%. Aungque no es muy comun un TIR tan alto, en la economia
real, se pueden encontrar que en los inicios de ciertas organizaciones que hoy
son muy exitosas y que en sus origenes tuvieron tasas de crecimiento metedricas
lo cual fue el resultado de haber emprendido proyectos con TIR’s por arriba del
100%; como Facebook y Twitter, empresas de rubro tecnolégico, tal cual como

lo es “Conexo Digital”.
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b) Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI)

Tabla 69: Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

PRI (afio 1) PRI (afio 2)

Inversion $116.319.819 Recupero (Afio 2) $ 287.457.600
Recupero (Afio 1) $19.365.112 VPN Afo 2 /12 $ 23.954.800
Por recuperar $ 96.954.706 meses

Fuente: Elaboracion propia

Dividiendo el valor por recuperar $96.954.706 entre el valor mensual del
VPN del afio 2 $23.954.800, da como resultado 4,047 meses. Aproximadamente

la inversion se recupera en 1 afio y 5 meses.

c) Zonade aceptacion y rechazo

Para obtener el la Tasa de Interna de Oportunidad (T1O), esta sera la
rentabilidad minima que se le debe exigir al proyecto para tomar la decision de

invertir o no los recursos en el mismo.

Tabla 70: Zona de aceptacion y rechazo

CDT 6,25% ‘ i (%) VPN

RENTABILIDAD 4% 0 2.298.327.443
RIESGO 3% (TIO=13,25%) 1.479.110.458
TIO 13,25% (TIR= 173%) 0
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llustracion 45: Zona de aceptacion y rechazo

$2.500.000.000

$2.000.000.000

ZONA DE RECHAZO
$1.500.000.000

VPN $

m VPN
$1.000.000.000

YAVL\Y:\
$500.000.000 ACEPTACION

$ -
0 (TIO= 13,25%) (TIR=173)

Fuente: Elaboracion propia

El proyecto es rentable ya que se recupera la inversion de $116.319.819
y al final del proyecto la rentabilidad es de $1.479.110.458. La inversion se
recuperé en un afo y cinco meses. El proyecto sobrepasa las expectativas
del inversionista pues al tener una TIR mayor a la TIO quiere decir que el
proyecto “Conexo Digital” es viable.

d) Relacién costo beneficio

Tabla 71: Relacién costo beneficio

VPN 1.595.430.277 VPN ingresos/
INGRESOS Rb/ VPN egresos
VPN (116.319.819) ¢ 13,72
EGRESOS

Fuente: Elaboracién propia

El proyecto es atractivo pues su Relacion Beneficio-Costo es mayor que 1
como resultado de que el VPN de los ingresos supera al VPN de los egresos y
por ende hay utilidad a valor presente.

El indice de rentabilidad es entonces 13,72. La inversion se recupera 14

veces aproximadamente.

202



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

11. CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

Del proceso de estructuracion realizado se logra establecer las siguientes
consideraciones finales, que buscan concretar los resultados especificos del

presente:

A modo de conclusiones, se menciona que a través del ciclo de vida del
proyecto se descubren oportunidades de mejora, que con ayuda del presente
plan de negocios el equipo de “Conexo Digital”’ le facilita a descubrir puntos
débiles, reforzar otros y fuertes también. Con el desarrollo del estudio de
prefactibilidad se invita a discutir al equipo acerca de los resultados y
acontecimientos, antes, durante y después del proyecto. También se llega a un
andlisis que puede llevar al equipo a identificar otros métodos para el mejor
desarrollo de las actividades, la raiz de los problemas presentados y la manera
de evitar la aparicion de problemas recurrentes, en etapas posteriores del

proyecto todo gracias al plan de negocios debidamente ejecutado.

Del objetivo 2, estudio de mercado:

De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio de mercado, basado en
la actividad de identificar la demanda del proyecto mediante encuesta, se puede
afirmar que existe la demanda suficiente para implementar la plataforma de
educacion on-line “Conexo Digital”, pues el servicio a prestar goza de una buena
aceptacion por los encuestados, ya que el 64,7 % de los encuestados de estratos
3, 4, 5y 6 si estarian dispuestos a afiliarse al servicio de educacion online
especializado en marketing digital. Cabe aclarar que este es un servicio exclusivo
y por consiguiente no se hace necesario que la aceptacion que se tenga sea con

grandes porcentajes.

Mediante el estudio se logra obtener que el 67,6 % de los encuestados
realizan o acuden a algun tipo de educaciéon complementaria; como cursos,
talleres, conferencias, campos de entrenamiento, o que es un porcentaje elevado
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de la poblacion, dicho factor puede estar a favor al momento de realizar
promocion al nuevo servicio de “Conexo Digital”. También cabe aclarar que del
32,4 % de las personas que no realizan ningun tipo de educacion
complementaria, el 48,6 % de esas personas no la realiza por falta de tiempo, lo
gue es un factor primordial a favor del proyecto, pues este presta sus servicios
24/7, lo que significa que el usuario puede acceder a los cursos desde cualquier
parte con uso del internet y a cualquier hora, permitiendo poder adaptarse a las

agendas de las personas que no gozan de tanta disponibilidad.

Se puede concluir que 5 de cada 10 personas de estratos socioeconémicos
3,4,5,6 encuestados y que se encuentren dentro del rango de edad de 26 y 33
afos, estarian dispuestos a adquirir el servicio de educacion especializada en
marketing digital. Cabe aclarar que este segmento de publico, posee una buena
capacidad adquisitiva y es el mercado principal al cual le apunta “Conexo Digital”,
pues la mayoria son profesionales con ganas de aprender y certificarse en
nuevos cursos que los diferencien de sus propios compafieros en el mundo
profesional, una razén mas para validar la demanda del servicio de educacion

on-line.

Con referencia a la aceptacion que tendran del servicio en las personas
mayores de 18 afios de edad de estratos 3,4,5 y 6, se atestigua que el 36,4%
probablemente si compraria el servicio y el 18,2 % definitivamente si compraria
el servicio con un valor de $290.000 anuales. Se concluye que el servicio es
atractivo para el 54,6 % de los encuestados entre estratos 3,4,5y 6. Los cuales
serian clientes potenciales que estarian interesados en conocer del servicio a

prestarse.

A demas de ofrecer un servicio de calidad 24/7 y que se ajuste a los horarios
de los clientes, se llega a que los potenciales clientes no solo piensan en adquirir
un servicio de educacion especializa en marketing digital, sino que ademas
existen otros factores relevantes que influyen en la adopcién y compra de servicio

a ofrecer.

204



Estudio de Prefactibilidad - Plataforma de Educacién On-line | CONEXO DIGITAL

Del objetivo 3, estudio administrativo:

Los analisis econdmicos presentan resultados negativos en el entorno siendo
un factor critico para la organizacion, Conexo Digital debe de reaccionar ante
esta amenaza generando valor en el entorno en que se desenvuelve mediante la
prestacion de un servicio diferenciado y de calidad que satisfaga las necesidades

del cliente.

A pesar de que el proyecto es un Startup emergente posee fortalezas que la

hacen una organizacion competitiva en el sector.

Los proveedores de “Conexo Digital” no ejercen un alto impacto sobre la
organizacién, es importante fortalecer relaciones comerciales pues esto le va a
permitir a la organizacion aumentar su red de contactos y ser reconocida en el

sector.

La implementacién de este plan estratégico le permitira a “Conexo Digital”
fortalecer las actividades que desarrolla y el establecimiento de ventajas
competitivas ya que la organizacion carece de ellos. “Conexo Digital” entrara en
etapa de crecimiento, por lo que un plan estratégico oportuno le permitira lograr

un posicionamiento importante frente a sus competidores.

El analisis de vulnerabilidad demostré6 como estan respondiendo las
estrategias ante amenazas clave para la organizacion. Su resultado revela que
la organizacion se encuentra preparada, sin embargo, hay que fortalecerse en
factores clave como los cambios bruscos del entorno y el desarrollo de nuevos

competidores.

El analisis interno a través de su metodologia EFI demuestra que el proyecto
a pesar de tener muchos elementos por mejorar es una organizacion innovadora
que internamente tiene fortalezas destacables y es necesario como organizacion

direccionarla al cumplimiento de los objetivos propuestos por la alta gerencia.

El andlisis externo mediante la metodologia EFE arrojo un dato muy
importante. Conexo Digital esta justo por encima de la media en su esfuerzo por

seguir estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las
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amenazas esto quiere decir que no esta del todo preparada para el maximo
aprovechamiento de las oportunidades del entorno y puede seguir mejorando a
medida que logre superar las amenazas mediante planes de accién a corto

mediano y largo plazo.
Del objetivo 4, estrategias del marketing mix:

“Conexo Digital” oferta un planteamiento integral, productor de beneficios y
proyecciones en el departamento, contribuye al sostenimiento estable de muchas
familias, por medio de las fuentes de trabajo que se generan y aumenta el

resultado como pais en el crecimiento de la balanza comercial.

La introduccion al mercado de marketing digital de Conexo, debe generar un
reconocimiento de marca, con escasa inversion en publicidad, pero gran impacto
ilustrativo, se debe incurrir en menores costos y evitar el estancamiento
tecnolégico. Uno de los potenciales es la diferenciacién en creatividad y forma,
lo que permite que el servicio sea de gran atractivo; el potenciar la denominacién
de origen juega un papel importante en los mercados internacionales, al

presentar efectos innovadores en la medicion de la capacidad creativa intelectual.

La recomendacion es concentrarse en la ventaja competitiva del disefio, el
atractivo y calidad del servicio, su alta dimension intelectual y creativa, ofrece una

capacidad de respuesta apta a la demanda nacional, e internacional

Las alternativas de diversificacidon e incursion en mercados digitales, auguran
éxitos y aceptacion si se realiza una planificacion de forma precisa y concreta
que permita impulsar el desarrollo no solo de “Conexo Digital”, sino del mismo

mercado.
Del objetivo 5, inbound marketing:

Comprender el ciclo de compra que va a seguir el cliente potencial es vital
para conseguir desarrollar con éxito la estrategia de Inbound Marketing. Los
usuarios pasan por distintas etapas a la hora de relacionarse con alguno de los

cursos de Marketing Digital ofertados por “Conexo Digital”. Segun la fase del ciclo
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de compra en la que se encuentren, los clientes potenciales demandan cosas

distintas.

El embudo de conversion permite saber qué es lo que necesita cada usuario
para conseguir avanzar en las distintas etapas y convertirse en cliente final y mas

tarde, fidelizarlo para convertirlo en embajador de “Conexo digital”.

“Conexo digital” tiene claro como atraerlos, con ayuda de las herramientas
como: Creacion de contenidos: los contenidos creados buscan la maxima
atraccion por parte del publico objetivo, con ayuda de videos, imagenes, etc.
Personalizacion: cada etapa requiere diferentes acciones de marketing, a medida
que “Conexo Digital” aprende mas acerca de sus clientes potenciales debera
personalizar mejor los mensajes para adecuarlos a sus necesidades especificas.
Vitalizacion: las redes sociales son el lugar ideal para practicar el Inbound
Marketing del mismo “Conexo Digital”’, interactuar directamente con el target,
tanto si ya es cliente como si aun no lo es; se debe aprovechar el poder mediatico
de las redes sociales para conseguir que usuarios interesados en aprender
acerca del contenido de educacion especializada en Marketing Digital, valoren
positivamente o incluso que compartan el contenido de “Conexo Digital” en otros
canales digitales. Analitica: todo esto tiene que tener una recompensa, el circulo
se tiene que cerrar con conversiones, con todo lo anterior se consigue notoriedad,

gue la gente busque y encuentre la oferta de servicios de “Conexo Digital”.

Asi entonces, “Conexo Digital” a través de su estrategia de Inbound
Marketing requiere de un proceso de analitica muy detallada; una vez analizado
minuciosamente el trafico, se puede obtener informacién muy valiosa que
ayudara a clarificar la rentabilidad del servicio, identificar qué campafas estan
funcionando y cuéles no. Estos datos bien analizados y parametrizados ayudaran
a realizar una serie de informes que permitiran incrementar las conversiones

entre cliente y “Conexo Digital”.
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Del objetivo 6, estudio técnico:

“Conexo Digital” debe concentrarse en la ventaja competitiva del disefo, el
atractivo y calidad del servicio, su alta dimension intelectual y creativa, ofrece una
capacidad de respuesta apta a la demanda del servicio. Las alternativas de
diversificacion e incursién en mercados digitales, auguran éxitos y aceptacion si
se realiza una planificacion de forma precisa y concreta que permita impulsar el

desarrollo no solo de “Conexo Digital”, sino del mismo mercado.
Del objetivo 7, estudio financiero:

En base a los indicadores financieros, y de acuerdo al Valor Presente Neto
(VPN) del proyecto, se concluye que la Tasa Interna de Retorno (TIR) del
proyecto “Conexo Digital” arroja una rentabilidad positiva (173%), es decir que
por la inversion que se hace en la plataforma de educacion online se obtendra un

interés alto.

Asi entonces se puede decir que el proyecto es altamente rentable por ser
mayor a 100%. Aunque no es muy comun un TIR tan alto, en la economia real,
se pueden encontrar que en los inicios de ciertas organizaciones que hoy son
muy exitosas y que en sus origines tuvieron tasas de crecimiento metedricas lo
cual fue el resultado de haber emprendido proyectos con TIR’s por arriba del
100%; como Facebook y Twitter, empresas de rubro tecnoldgico, tal cual como

lo es “Conexo Digital”.

Por otra parte, el Periodo de Recuperacion de la Inversién (PRI) da como
resultado que la inversion se recupera en 1 aflo y 5 meses. Es decir que, al
siguiente afio y 5 meses después de haber invertido en el proyecto, “Conexo
Digital” empezara a tener un VPN positivo, significa que después de pagar las
deudas, mano de obra, gastos y demas, podra empezar a disfrutar de las
ganancias, aunque no muchas, pues debe esperar que transcurran por lo menos
2 afos mas para ver mejores resultados de la inversion, asi esta ya se haya

recuperado.
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El proyecto arrojo una Tasa Interna de Oportunidad (TIO) de 13,25% y una
TIR de 173%, el proyecto sobrepasa las expectativas del inversionista pues al
tener una TIR mayor a la TIO quiere decir que el proyecto “Conexo Digital” es

viable.

El proyecto no solo es rentable, sino que ademas es atractivo para futuros
inversionistas, pues su Relacién Beneficio-Costo (Rb/c) es mayor que 1 como
resultado de que el VPN de los ingresos supera al VPN de los egresos y por
ende hay utilidad a valor presente. El indice de Rb/c es entonces 13,72, asi
entonces la inversion que se le inyecta a “Conexo Digital” se recupera 14 veces
aproximadamente. El proyecto es rentable ya que se recupera la inversion de
$116.319.819 y al final del proyecto (4 afios) la rentabilidad es de $1.479.110.45,

la inversion se recuperd en un afo y cinco meses.
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14. ANEXOS

Anexo 1: Creacion de Lean Canvas para “Conexo digital”
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Anexo 2: Disefo del cuestionario estudio de mercado de "Conexo Digital"

Recoleccion de informacién para la comercializacién de una nueva
plataforma de educacion online especializada en Marketing Digital.

Fecha: Hora: Ciudad:

Datos del Encuestado:
Nombre:

Teléfono:

Correo:

Estrato socioeconémico:
Nombre del encuestador:

La presente encuesta es desarrollada por “Conexo Digital” con el fin de recolectar
informacion que permita conocer su opinién acerca del nuevo servicio de cursos
especializados en marketing digital de manera online.

Agradecemos su valiosa colaboracion con el desarrollo de esta encuesta y
agradecemos su mas sincera respuesta.

1. ¢,Acude usted algun tipo de educacion complementaria (cursos,
talleres, capacitaciones, conferencias, campos de entrenamiento)?

. sif ] | NO | |
Instruccién: Sisu respuesta es NO, continde con la siguiente pregunta 2 y
omita la pregunta 3. Si su respuesta es Sl, continle con la pregunta nimero 3.

2. De los siguientes atributos seleccione ¢ Cuales son las razones
por la que usted NO realiza ningun tipo de educacion complementaria?
Selecciones varias.

Atributo
1. | Falta de tiempo
2. Falta de motivacién

3. | Falta de recursos
econdémicos

4. | Hay recursos, pero los
destino a otros
ambientes

5. | Falta de informacion
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3. ¢Con que frecuencia realiza usted su educacién complementaria
en una semana normalmente? Sefiale una sola opcion.

Frecuencia
1 a 2 veces por semana
2 | 3 a4 veces por semana
3 | Mas de 5 veces por
semana

[ —

4. : En qué rango se encuentra su edad? Seleccione una sola
opcion.

Edad
Menos de 18 afnos
Entre 18 y 25 afos
Entre 26 y 33 afos
Entre 34 y 41 afos
Mas de 42 afos

aswN e

5. ¢ Es usted de los que prefiere la educacion presencial o virtual y a
distancia? Sefiale una sola opcion.

Medio de difusion
1 Educacion presencial

Educacion virtual
Ambas, presencial y virtual
Me es indiferente

AIWIN

6. ¢ Sabe usted que es Marketing Digital? Sefiale una sola opcion.

| sI| | | NO | |
Nota: El poder llegar con tu producto o servicio hasta su consumidor final
a través de medios digitales (como Facebook, google, correros, entre otros) se
le conoce como Marketing digital.

7. ¢Le gustaria a usted realizar un curso de Marketing Digital; y
conocer herramientas que le permitan captar mayor numero de clientes?

T | . NO| |
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8. ¢Le gustaria a usted adquirir un servicio de educaciéon online

especializada en marketing digital que le brinda acompafiamiento por

profesionales certificados y sesiones de repaso cada semana?

Los valores varian de 1 a 5, siendo (1) el atributo menos importante y (5) el

mas importante. (Seleccione solo una opcion)

Nada

Poco

Normal

Algo

Mucho

1

2

3

4

9. ¢Compraria usted una membresia online de marketing digital; con
mas de 10 cursos, actualizaciones, certificaciones y acompafiamiento
durante todo un afio por un costo de $290.000 anuales? Seleccione una

sola opcién.
Definitivamente | Probablemente Tal vez si Probablemente Definitivamente
no lo compraria | nolocompraria | ono lo si lo compraria si lo compraria
compraria
1 2 3 4 5

10. ¢Por qué razdn no estaria usted dispuesto a realizar un curso
on-line de Marketing Digital?

Gracias por su tiempo.
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Anexo 3: Tabulacion de datos

Parte 1: Organizaciones de datos

ROGRAMA.sav [Conjunto_de_datos1] - Editar de datos SPSS

Archivo  Edicidn Wer Datos Transformar Analizar Graficos Ubiidades Ventana ?

EHEET 49 =h AEEHER %9

43 : FRECUENCIA, Vigible: 19 de 19 variables
EST [ACTIVIDA(TIEMP O|MOTIV| LESIONE| COMO| GYYMC| FRECU| EDAD | AFILIACION | CASA | TRABAJO|AIRELIBRE| UDEPO) TOD [ GUSTO|COMP|  RECOMENDACIONES NOUSO M
RAT| DFISICA. ACION| 5 |DIDAD| ERCA| ENCIA RTIVAS| AS RA

a

0f 4 1 3 3 2 Va cuenta con ofre

Jf 3 1 3 4 2 Va cuenta con ofre

B2 4 1 1 2 2 Ejercitarse en gru

B[ 5 1 2 3 2 Ejercitarse en gru

3| 4 1 1 4 2 Ejercitarse en gru

3 ) 1 1 2 2 Falta tiempo, cost

¥ 3 1 2 3 2 Ejercitarse en gru

EH 1 2 3 2 Falta tiempo

B 5 1 2 3 2 Costo alto

= 1 2 3 2 Costo alto

0] 5 1 1 3 2 Va cuenta con otro

41 B 2 2 1 2 1 2 5 1 1 2 2 20 2 5 &|Plan nutricional

2 5 2 1 1 1 2 2 3 1 1 1 2 20 2 5 5 |Tratamiento de lesio

43 3 2 1 2 2 2 2 3 1 2 2 2 12 5 3 |Valaracion continua

Ml 3 2 1 2 2 2 1 2 1 1 2 1 2 2 5 4 |Valaracion continua

4 3 2 1 2 2 2 2 3 1 1 2 2 22 5 3|Entrenador certifica

46 3 2 1 2 2 1 2 2 1 1 2 2 20 2 4 4 |Entrenador certifica

7] 3 2 1 2 2 2 2 2 1 1 2 2 20 2 5 3 |Plan nutricional

48| 3 1 2 4 1 2 2 2 1 2 5 4 |Entrenador certifica

9] 4 2 1 2 2 2 2 3 1 2 2 2 201 3 1|MS/NR Costo alto

0 4 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 5 4 |Puntualidad Perdido

i) 4 2 1 2 2 2 2 3 2 ME/NR ME/MNR

82| 3 2 1 1 2 2 2 4 2 Espacio reducido

53 4 2 1 1 2 2 2 3 2 Prefiere hacerlo e

54 3 2 1 2 2 2 1 2 2 Costo alto, y tiem

5 4 2 1 2 2 2 1 2 2 Falta tiempo

g5 3 2 1 1 2 2 2 3 2 Falta tiempo

8 4 2 1 2 2 2 2 3 2 Ejercitarse al air

i) 3 2 1 1 2 1 2 2 2 Falta de interes
v \Vista de datos £ Vista de variables [<] i

555 El procesador ssts preparado

dedhevs  Ediodn  Yer Datos Tieeaformas  dnslisw  Grifoos  Ubldsdes  Venbsns 7

=3 = T - i~ Bd: L]

Hambes | Two | Anchers | Cecrnales | Etsusts | akers | Porddes | Colwmnsy | Alnescidn | Medds
HESTRATO [Muminico ] 1] |Eslrain sociae|, 3 |eragna I |Derecha |Escata
HAcralady Muminca -] ] [Erprrpe— T Karagns ] resha Escala
HTEMPD uminea 1] To |Fahtm e |Itll|'|l-|| ) -Mr\-g.-nn: a8 [Encaln
A|MOTRADT Humines |8 0 [Falta de mestwe |11, 51 THrmgun ] [Edcala
S|LESIONES Muminco |8 ] |Lesicnes maus 11, 5i) [Ferguna ] [Escata
BCOMODEF | Mumidnco = 0 Ha penlees 0 o hlirageres ] Escsls
RO MCERT Mumincg & 0 | -Mr\-g.-nn: .l |Encala
BIFFECLEN Muminca |8 o i | Bhrsguns i [Es
SEDAD  [Muminco @ o e N e |6 [Escata

TORAF ILLACKY  Mumdnco -] D hliragires 1] Escsls
R (SR PMuminca & 0 .M'\rg.-rr: 6 |Encata
12 TRAEAID |Muminca 5] ] .L\.Iﬂl #!'.'iqu.II. =] .qu.ﬂ: ] [Escaln
TI|MFELIERE Mumince @ 0 [Aare e (parg [Harapun ] [Escala
VA UOEPGHT Mumdnce 8 ] [Unidades dupol |Hergena ] |Escata
A5 TO0AS Muminca 5] i Tadas lsa :nh-ll .M'\rg.-n-: 7] [Encala
IBJGLETS | Mumenca 7] ] .clulllrpbl CY ™ -hlq.ﬂ: 7 [Escaln
AT|COMPRL (Humidnce B ] [Ue del a1, Dalestmarn |Horaguret 7 [Escala
| FECCMEN Cadena [ ) | Fmcomandac 1 | &3 1z qweerds [raenal
AHHOUSS  [Cadena |4 |Razares pars | 0 & |1z quenrda | Marmenal
oo Wt de e L vinta de e kabdes [IE3

P T prosesados ety jengar i
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