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INTRODUCCION

Antonio Borello, expresa que un modelo y plan de negocios es una manera de
evaluar la factibilidad y/o planear una empresa, realizando los estudios y
consideraciones necesarias para formular y describir el concepto de negocio, su
propuesta de valor, el modelo de negocio, las diferentes areas estratégicas
involucradas, sus ventajas competitivas sobre otros negocios similares, las fuentes
de ingresos y las formas de financiacion.

En efecto, elaborar el Modelo de Negocios para la propuesta “Graficados a la 3D”
es importante por:

1. Es una parte estratégica de un Plan de Negocio, es lo primero que debemos
construir para tener un plan de negocio mas efectivo y realista, nos da la
oportunidad de identificar los factores estratégicos que nos daran la diferencia
entre el éxito o el fracaso de nuestro negocio.

2. Es una reflexion dinamica, de cémo vamos a ser capaces de crear, capturar y
entregar un valor diferencial a nuestros clientes.



1. JUSTIFICACION

En Medellin el uso de nueva tecnologia y software en el campo publicitario es
innegable, asi como el avance de nuevos medios y aplicaciones para publicitar un
producto o empresa, tales como el modelado 3D vy el desarrollo web, que aunque
ya llevan un buen tiempo en nuestro entorno, la calidad de quienes los emplean en
su dia a dia es cuestionable, esto por la falta de eficiencia y eficacia en la
aplicacion de conceptos en el desarrollo de proyectos sea modelado 3D o
desarrollo web.

Auln en estos momentos el modelado 3D puede ser un concepto nuevo para
muchos, tanto para clientes como para disefiadores y publicistas; Por esto muchas
personas que incursionan en la materia del 3D no poseen ni aplican los conceptos
basicos necesarios, llegando al punto en que la calidad en un proyecto pueda ser
casi inexistente, especialmente en el uso y aplicacion de las texturas y poca
atencion a la iluminacion.

En cuanto al desarrollo web es facil encontrar un lugar donde hagan sitios web,
aunque en la mayoria de estos lugares utilizan plantillas predisefiadas para
facilitarse el trabajo sin tomarse la labor de estudiar la empresa y su cultura,
logrando de esta manera vender al cliente un mal servicio, que al fin de cuentas no
le dara beneficio alguno.

La idea del proyecto “Graficados a la 3D”, surge con la intension de prestar un
servicio de calidad a las empresas del area metropolitana de la ciudad de Medellin
en cuanto a modelado 3D y desarrollo web, considerando que el servicio que
actualmente se presta no satisface por completo la necesidad del cliente como
anteriormente se menciono.

El servicio que ofreceremos permite que las empresas presenten a sus clientes y
posibles clientes, sus productos, proyectos y servicios de una manera atractiva y
moderna, lograndolos impactar; generando asi mas atencion por parte del cliente y
por consiguiente mayores ventas.



2. MODELO DE NEGOCIOS

Oportunidad de negocios

Hace referencia al planteamiento del problema en donde se valida una
oportunidad de negocio a través de la informacion investigada, consultada de
fuentes primarias y secundarias provenientes de la industria (Inconvenientes o
dificultades de un de un éarea especifica de la empresa o sector productivo o
cadena productiva.), las tendencias, explorando la dimensién del tiempo, (
Tendencias en moda, en tecnologia, en mercados, en negocios etc.) y/o
problemas en crecimiento (SIDA, Demografia, abastecimiento de energia
eléctrica). La idea es hacer validacion de la oportunidad de negocio a través de la
busqueda de necesidades no satisfechas en un mercado especifico, que
contemplen estos tres aspectos y asi poder hacer el planteamiento del problema.

Daniela Ruiz (2011), en su articulo ¢Modelo de Negocio o Business Plan?
Publicado en la Revista de Negocios: Direccidn Estratégica, expresa que un punto
importante es que el modelo de negocio debe conceptualizarse antes de la
elaboracion completa del business plan; de hecho, debe ser el primer paso, una
vez que se ha identificado la oportunidad de negocio. El modelo de negocio
precisard como funcionara la empresa, como generara dinero y cémo creara valor;
es un programa de accion que identifica el proceso de la creacion de valor y sirve
como eje rector para instrumentar las estrategias a través de estructuras
organizacionales, de procesos y de sistemas. Una definicion de un modelo de
negocio, siguiendo al autor Alexander Osterwalder (2010), es aquel que describe
la base loégica de como una empresa crea, entrega y captura valor. Este modelo
debe ser innovador, rentable y escalable, con el objetivo de buscar alternativas
estratégicas para llevarlo a cabo.



3. RELACIONES CON LOS CLIENTES

Las relaciones con el cliente son estrategias que abarcan todos los tipos de
relaciones que puedes y necesitas establecer con tus clientes y tienen una
profunda influencia en su experiencia de compra. Las empresas que ofrecen la
mejor experiencia general para el cliente son recompensadas con ventas por el
mercado. Esta experiencia puede generarse por el producto o por el servicio, la
forma de entrega, o de pago, el precio etc.

Para llegar a tener una buena relacidon con los clientes se debe contestar las
siguientes preguntas:

3.1. ¢Cbémo tratar a mis clientes para que hagan negocios con migo?

Posiblemente la mejor manera para que un cliente potencial haga negocios con
nuestra empresa, es demostrar interés en sus necesidades, de igual forma
demostrarle la capacidad de satisfacer todos sus requerimientos.

“La primera impresion es la que cuenta” una frase para tener siempre presente al
momento de tratar con un cliente; Desde el primer contacto con el cliente, lo mas
importante es el trato que recibird, darle una buena primera impresion es vital.

Cuando se esta con un cliente en persona, una buena presentacion personal es
un asunto significativo, ademas iniciar con un apreton de manos y un “Buenos
dias” no esta de mas; Tener claro que el trabajo y la vida personal deben estar
separados es un punto a tener en cuenta, pues llevar la conversaciéon a un punto
mas alla de los negocios puede resultar incomodo. Incluso no demostrar firmeza y
seguridad hara que el mismo cliente se sienta molesto.

Es importante ademas que se deba demostrar disposicion en cualquier momento,
haciéndole saber lo importante que es el tiempo de esta persona, no prestar la
suficiente atencidén a una persona le hard pensar que no es importante.



Las estrategias que se puede implementar para tratar a mis clientes para
realizar negocios con ellos, son:

- Los colaboradores de la empresa implantaran una cultura orientada al
servicio y la satisfaccion del cliente.

- La probable empresa evaluara constantemente sus procesos internos para
determinar si:

e ;Con el producto/servicio que ofrecemos estamos satisfaciendo una
necesidad del cliente?

e ¢;Con el producto/servicio que ofrecemos estamos solucionando un
problema del cliente (persona natural o juridica)?

e ¢;Con el producto o servicio que ofrecemos estamos agregando valor al
cliente?

- No suponer lo que el cliente espera, investigar.
- Identificando el momento de verdad, en donde se pueda ofrecer al cliente:

e Confiabilidad: capacidad de ofrecerle el servicio de modelado en 3D de una
manera exacta, segura y consciente.

e Respuesta: capacidad para brindar servicios en forma puntual.
e Seguridad: conocimiento y cortesia en el trato con el cliente.
e Empatia: se le ofrece al cliente atencién personalizada.

- Desarrollar un sistema que permita comunicar a la empresa las
necesidades y expectativas que estan descubriendo los clientes.

- En la propuesta empresarial se tiene identificado que el éxito de la probable
empresa depende en gran parte del trato, relaciébn y negociacién con el
cliente.
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3.2. ¢Como consigo nuevos clientes?

Obtener nuevos clientes depende en gran parte en darnos a conocer en el
mercado, una buena difusion requiere hacer presencia en la internet, sea creando
un blog, o un portafolio virtual ademas de estar en las redes sociales.

Un portafolio en internet serd la mejor herramienta para que conozcan nuestro
trabajo, siendo este medio global; las oportunidades de conseguir clientes son
seguras; Un portafolio con un contenido y los servicios claros, y una interfaz de
navegacion atractiva ademas de simple es la meta. Y tener en cuenta que
implementar en la pagina un formulario de contacto es muy importante de esta
forma brindamos al usuario la posibilidad de comunicarse, sea para contratar o
para saber mas sobre los servicios.

Otra fuente para adquirir clientes, es participar en eventos y ferias de trabajo;
demostrar la calidad con un portafolio impreso (ver anexo 1), ademas de un stand
gue sea llamativo pero que refleje seriedad en el entorno.

Invertir tiempo en el disefio de una tarjeta personal, resulta ser bastante
importante, pues la tarjeta personal es el primer medio con el que un cliente se
encuentra con nosotros, debe ser un disefio sobrio y llamativo.

Pero no solo debemos buscar siempre ser visibles, sino que ademas se debe
demostrar una buena calidad de trabajo para convencer.

Las estrategias a implementar para conseguir clientes:

Crear un blog de opinién mas que solo imagenes.
- Inscribirse y participar en eventos y negocios:

Acopi
Mipymes
Corporacion para el desarrollo de las microempresas

- Optimizar un sitio para que sea facil de encontrar en motores de busqueda.
- Entregar una tarjeta personal. (Ver anexo 2)

- Organizar un evento como: Buscando facilidad para darse a conocer, la
creacion de eventos virtuales resulta ser un buen camino, ofreciendo
comodidad desde el hogar; Utilizar redes sociales o redes de
almacenamiento de videos, como por ejemplo crear un video en vivo en
Youtube.



11

Ofrecerse para hablar de su empresa en un seminario.
Emitir un podcast o videocast.

Entregar folletos (para tal efecto se disefia un portafolio orientado a
interpretar el problema o requerimiento del cliente con una solucién visual).

Crear material promocional como: Videos, souvenirs relacionados a la
marca, aparecer en paginas de revistas de acuerdo al tema.

Incentivar a clientes actuales o potenciales clientes con promociones y
descuentos si traen clientes referidos.
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4. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El analisis de la competencia consiste en identificar los productos o servicios que
existen en el mercado y determinar si cubren total o parcialmente las mismas
necesidades que cubre nuestro producto.

Pueden existir competidores directos, potenciales o productos sustitutos, una vez
los hayas identificado, debes analizar el impacto que pueden tener en tu producto.

Como competencia se identificaron empresas que ejercen en la ciudad de
Medellin y que prestan servicios iguales a los de graficados a la 3D.

Para poder hacer una buena y correcta identificacion de la competencia se debe
tener en cuenta los siguientes aspectos:

4.1. ¢Quiénes son mis competidores?
Competidores Directos:
Pcideaspublicidad:

Es una agencia de publicidad ubicada en la ciudad de Medellin, donde ofrecen el
servicio de modelado 3D y desarrollo web, ademéas de animacion 2D.

Ofrecen un medio de contacto virtual, al parecer no hay un espacio fisico en el
cual ubicarlos.

Precio del servicio:
Modelado 3D:;

Precio $480.000 (promedio)

Desarrollo web:

Precio $1°200.000 (promedio)
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Singularstudio:

Es un estudio creativo ubicado en Rionegro que prestan el servicio de modelado
3D, ademas servicios como: Identidad visual, impresion y disefio editorial. El
desarrollo web no esta en sus servicios.

Ofrecen un medio de contacto personalizado en su oficina; y virtual a través del
sitio web.

Precio del servicio:
Modelado 3D:

Precio $500.000 (promedio)

Disefo vital:

Es una empresa especializada en medios digitales, como: desarrollo web y a
diferencia de graficados a la 3D prestan el servicio de animacion 3D.

Ofrecen un medio de contacto virtual a través del sitio web.

Precio del servicio:
Desarrollo web:

Precio $1°300.000 (promedio)

Competidores potenciales o sustitutos:

Existen varios competidores pudiendo catalogarlos como “competidores
potenciales” estos se pueden encontrar en sitios web como:
co.clasificados.com - medellin.olx.com.co. Aunque no siendo una fuerte
competencia hacen presencia en el mercado.

Por lo general estas personas solo ofrecen el servicio de modelado 3D, y el valor
de su trabajo esta alrededor de $40.000 y $80.000.
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5. ALIANZAS CLAVES

Las alianzas claves son todas aquellas organizaciones o personas en las que
debes apoyar para crear y entregar tu propuesta de valor a tu segmento de
clientes; es decir la red de proveedores y alianzas que hacen posibles que el
modelo de negocios funcione.

Para desarrollar este aspecto se deben resolver las siguientes preguntas:

5.1. ¢Quiénes son mis proveedores? - ¢(COmo podemos nhegociar con
ellos? - ¢Cuédles son los beneficios que nos ofrecen? - ¢Qué
beneficios les ofrecemos si les compramos? - ¢En qué les podemos
ayudar y en que nos pueden ayudar?

Para el proceso de produccién de nuestros servicios, buscando alta calidad,
requerimos equipos con excelentes caracteristicas no solo para trabajar con
mayor comodidad, sino ademas obtener resultados mas rapido.

Por esto, buscar un excelente proveedor de maquinaria es vital, pero antes de
entrar a negociar se debera hacer una investigacion detallada de quien se ajusta
mejor a nuestras necesidades, como: buena tecnologia, garantia en los equipos y
facilidad de pago.

Es importante hacer una buena inversion desde el inicio en la compra de los
equipos para la produccion de los proyectos, pues es mejor que tener que renovar
cada cierto tiempo, sea por actualizacion del software o eficiencia del sistema.

En la compra de los hardwares es conveniente solicitar una garantia de al menos
1 afo; y en cuanto a la forma de pago buscando seguridad y comodidad, se
solicitara variedad en las opciones de pago (cheque, efectivo, consignacion).
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Recursos que demanda la propuesta empresarial:

Materia Prima: No aplica

Software:

Sistema operativo

Microsoft Windows 7

Modelador 3D

Autodesk 3D Max 2012

Motor de renderizado realista

V-ray 2.0

Edicion final

Adobe Creative Suite 6 Design & Web Premium:
Photoshop

lllustrator

InDesign

Dreamweaver

Fireworks

Bridge

Equipos/maquinaria:

Procesador AMD A10 Quad 5800K (4.2Ghz)
Memoria RAM 8 Gigabytes DDR3

Board Asus F2A55-M LK2

Disco duro 500 Gigabytes

Tarjeta de video AMD Radeon 7660 DX11
Monitor Led LG 22 pulgadas

Tecnoldgicos:

e Conexion a internet: CLARO precio mensual: $42.000

e Equipos conectados en red.
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5.1.1. Consideraciones para negociar con proveedores

La empresa considerard las siguientes caracteristicas para la seleccion y
escogencia de los clientes:

e Programa de Calidad: el proveedor demostrara su disefio de Sistema
Gestion de la Calidad.

e Una consolidacion administrativa, reflejada en buena calidad, buenos
COStoS y un mejor servicio.

e Qué ofrezca una relacion comercial con descuentos y amplios plazos para
la cancelacion de las facturas.

e Cumplimiento en el soporte técnico, atencion oportuna a quejas y reclamos.
e Un proveedor comprometido con la tecnologia, la investigacion, innovacion.
e Cumplimiento en los tiempos de entregas.

e Buena definicion de la cadena logistica.

5.1.2. Pago a proveedores, planeacién de compras.

La empresa considerara para el cumplimiento de pago a proveedores, los
siguientes criterios:

e La empresa asigna un responsable para los pagos.
e Se programan los pagos a proveedores Unicamente los dias viernes.
e Es importante anexar los soportes de RUT, NIT

e Previo al pago, debera existir un certificado de cumplimiento, elaborado por
la persona asignada para recibir el producto/servicio.

e Solamente se reconocen como validas las condiciones de compra pactadas
con el proveedor, las cuales constan en la respectiva orden de compra.

e El plazo para el pago se cuenta a partir del certificado de cumplimiento.
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5.1.3. Relacién de proveedores

La relaciébn con nuestros proveedores debe ser profesional y beneficiosa para
ambas partes, ademas es vital establecer una buena comunicacion, pues es
importante mencionar que una buena relacibn con el proveedor mejorara la
calidad de nuestro producto final.

5.1.4. Beneficios mutuos en la negociacion

Para la empresa resultara beneficioso el compromiso de los proveedores en
cuanto a facilidad de pago, soporte técnico, garantia de calidad, costos bajos y
cumplimiento en la entrega, a cambio de eso la empresa promete fidelidad,
retroalimentacion en los procesos para mejorar calidad, ademas de cumplimiento
en los pagos.

5.1.5. Precios de adquisicion:
Total software: $ 11’366.200

Total equipos/maquinaria: $ 2’620.000

5.1.6. Proveedores:
Proveedores de software:

Microsoft Colombia
Sitio web: www.microsoft.com/es-co/default.aspx

Autodesk Latinoamérica
Sitio web: latinoamerica.autodesk.com

Chaos group
Sitio web: www.chaosgroup.com

Adobe Latinoamérica
Sitio web: www.adobe.com/la



Proveedores de equipos/maquinaria:

Salitek s.a.s

Centro comercial monterrey, local 281
Email: salisteksas@gmail.com

Tel: 444 84 93 — 266 59 24

Expocomputo

Centro comercial monterrey, local 347
Email: expocomputo@gmail.com

Tel: 352 18 33

Uno A computadores

Centro comercial monterrey, local 380a
Email: gerencia@unoacomputadores.com.co
Tel: 444 18 18 — 268 61 67

Compufax Ltda.

Centro comercial monterrey, local 901
Email: gerencia@compufax.com.co
Tienda virtual: www.compufax.com.co
Tel: 268 51 86 — 266 82 03

Pcmadrigal

Calle 50 No. 43-24

Email: info@pcmadrigal.com
Tienda virtual: www.pcmadrigal.com
PBX: 322 00 00

Mercomputo

Calle 10 No. 30-30, local 207

Tienda virtual: www.mercomputo.com
PBX: (57-4) 444 48 87

18
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5.2. Redes de contacto ¢Con quién podriamos hacer alianzas
estratégicas?

5.2.1. Redes para la creacion de la empresa:

Para el caso del presente proyecto que pretende incursionar al mercado con
Graficados a la 3D, la Guia de inicio para micro y pequefias empresas de Medellin
ciudad Cluster, determina que en la ciudad de Medellin se cuenta con diferentes
entidades, programas y concursos para apoyar a los emprendedores, por lo cual
es necesario y conveniente conocerlos con antelacion para saber a cual acudir
como posible aliado en la propuesta empresarial:

e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura
E, posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos
siempre que se encuentre ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once
en la ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades
ayuda al empresario a definir adecuadamente su plan de negocios.
Desarrolla sus actividades en asocio con el Banco de las Oportunidades,
posibilitando préstamos para iniciar empresa a los habitantes de Medellin,
con un interés de 0,91% mensual.

e Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades
para que el emprendedor técnico, tecnélogo o universitario presente sus
ideas y proyectos. Cerca de cuarenta instituciones de educacion superior,
mediante sus unidades de emprendimiento, conectadas con los diferentes
fondos de financiacién a nivel nacional, brindan sus puertas para apoyar
con créditos los proyectos de negocios generadores de empleo.

Hay otras entidades que también desarrollan acciones para apoyar y asesorar a
los emprendedores en su proceso de creacion de negocios. Algunas de ellas son:

- Céamara de Comercio de Medellin.
- Microempresas de Colombia.
- Interactuar.

- Fondo Emprender SENA: que otorga créditos favorables para estudiantes
de educacion superior que estén cursando los dos Ultimos semestres o
egresados en los dltimos sesenta (60) meses de un programa reconocido
por el estado.
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5.2.2. Redes parala promocion:

Promover la empresa en Facebook, permitiendo tener una vitrina en la web y
construir un canal de comunicacion privilegiado para los consumidores.

5.2.3. Redes de contacto para el fortalecimiento y expansién de la
probable empresa:

Cluster de las TIC: Para la tecnologia, la informacién y la comunicacion.
Es la concentracion de empresas que tiene como principal objetivo fortalecer la
competitividad del sector tecnologico, informatico y de la comunicacion,
disponiendo a las empresas de asesores, foros y talleres para la capacitacion y
promover la iniciativa de proyectos relacionados al sector. Ademas de impulsar a
mejorar el desempefio y rentabilidad de los negocios.

5.2.4. Redes de contacto tipo agremiacion

Afiliacion a ADGO (Asociacion de Disefiadores Graficos de Colombia), que
pretende agrupar a los disefiadores graficos de Colombia para buscar soluciones
en conjunto y mejorar la profesion a través del debate y el andlisis creando
diferentes espacios y estableciendo pardmetros para asegurar la calidad de la
prestacion de servicios en el area de disefio grafico en Colombia.
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6. CADENA DE VALOR Y ACTIVIDADES CLAVES

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teérico que
permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacién empresarial
generando valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter. La idea
es organizar la estructura interna del negocio a través de procesos estratégicos,
misionales o de apoyo y una vez organizados establecer cuéles son las
actividades claves de cada uno de los estos procesos, se debe tener en cuenta lo
siguiente:

La idea es definir bajo la teoria general de procesos cuales son los mas
importantes para poder empezar a operar internamente la empresa.

6.1. ¢(Cudles son los procesos estratégicos, misionales y de apoyo del
negocio?

Cuando se habla de la cadena de valor en este punto, es hacer una descripcion de
los procesos estratégicos en donde se habla del conjunto de actividades claves
gue ayudan a tomar decisiones empresariales basadas en el desarrollo del objeto
social de la empresa. Para los proceso misionales en cambio significa desarrollar
actividades claves que ayuden a posicionar el objetivo social de la empresa en un
mercado Yy los procesos de apoyo como su palabra lo indica son procesos cuyas
actividades claves apoyan el desarrollo de las actividades misionales de la
empresa.

La intencién es agrupar actividades claves con afinidad que puedan conformar
procesos y que demuestren una organizacion en la gestion empresarial de una
empresa.

Con el establecimiento de los procesos misionales, estratégicos y de apoyo, la
empresa “Graficados a la 3D” busca la eliminacién de los trabajos que no genera
valor agregado, como las garantias por los productos/servicios que se entregan al
cliente, el desperdicio de material, la duplicidad del trabajo y la falta de planeacion,
la disminucién de los tiempos y movimientos, mejorando la productividad de la
organizacion.
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Para tal efecto la propuesta empresarial considera los siguientes procesos
conforme al nivel:

6.1.1. Procesos Estratégicos: en donde se habla del conjunto de actividades
claves que ayudan a tomar decisiones empresariales basadas en el
desarrollo del objeto social de la empresa.

6.1.2. Procesos Misionales: significa desarrollar actividades claves que
ayuden a posicionar el objetivo social de la empresa en un mercado. Son
los fundamentales para el cliente.

6.1.3. Procesos de Apoyo: como su palabra lo indica son procesos cuyas
actividades claves apoyan el desarrollo de las actividades misionales de
la empresa y ofrecen recursos a los demas procesos.

ESQUEMA DEL PROCESO GENERAL

Identificaciéon de

las necesidades Entradas Proceso Salida
de los clientes

Escuchar la voz del | Planos Todo proyecto | Render
cliente, en este caso | arquitectonicos arquitectonico iniciara | arquitecténico
las Pymes del Valle con el modelado de | (Interiores 6
de Aburra Texturas los suelos; Teniendo | Exteriores)
esto como base se
Entrevistar al cliente levantaran las
paredes y modelaran
Observar los gestos las ventanas, se
del cliente continuara incluyendo
piezas como muebles,
Proyecto cuadros 'y  otros
arquitectonico objetos para darle

armonia a la imagen.
Por dltimo, para un
mayor realismo se
procede a la
colocacion de la
iluminacién en escena
y texturas a los
diferentes modelos.
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Modelado de objetos

Vistas ortogréficas

del objeto a modelar:

Para la realizacion de
estas piezas se usan

Modelado de
objetos.

-Carros como referencia 3
-Productos - Superior vistas del objeto que | Fotorealismo.
-Mobiliaria - Frontal serian (frontal, lateral
- Lateral y superior) con esto
partimos el modelado
Texturas. casi exacto del objeto,
donde luego
aplicaremos texturas
e iluminaciébn para
finalizar.
Sitio web Hosting. En la creacion de un | Publicidad digital.

Informacion acerca

de la empresa (brief).

sitio web se iniciara
con la diagramacién
del espacio, luego
previo a la aplicacién
del color y la
informaciéon se debe
hacer un estudio de la
empresa, para
identificar los colores
corporativos de esta,
y todo lo relacionado
a su portafolio de

servicios, misién 'y
vision.
Por altimo se

contratara servicio de
hosting con terceros
para publicar la
pagina en internet.

Espacio web.
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Mision

PROCESO ESTRATEGICO

Vision

Plan estratégico

Valores

Brindar en el
medio
publicitario, un
servicio de
calidad y
compromiso a
las pymes,
haciendo que
sus ideas
sean visibles
de una
manera
profesional,
atractiva e
innovadora.

Para el 2018
ser una
empresa
reconocida y
renombrada en
el espacio del
modelado 3D y
desarrollo web;
comprometida
y flexible a las
necesidades
del cliente.

Liderazgo

Trabajo en
equipo

Creatividad
Innovacioéon

Responsabilidad

Politicas
Ambiental Calidad
Cumplir con | Mantener
la contacto
legislacion | permanente
ambiental con el cliente,

buscando
Evaluar los | satisfacer sus
impactos necesidades
ambientales | en forma
resultantes | oportuna.
de la
actividad Prevenir
empresarial | cualquier
inconformidad
Prevenir o | por el trabajo
minimizar realizado
cualquier mediante un
impacto seguimiento
ambiental de los
requerimientos
del cliente
Reducir las
fallas o
averias de los
equipos,
mediante una
inspeccién y

mantenimiento
preventivo
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PROPUESTO DE VALOR

En la empresa “Graficados a la 3D” se trabaja permanentemente por materializar
las ideas y necesidades del cliente, apoyados en un equipo idéneo que le

garantiza su satisfaccion, focalizadas en la calidad y el bajo costo.

Proporciona productos y servicios hechos a la medida de sus necesidades.

Responsable

PROCESO MISIONAL

Proceso de produccién

Objetivo

Alcance

Proveedor

Salida

Coordinador
de produccién

Disefiador
gréfico

Transformar
la idea inicial
en bocetos
que serviran
de apoyo en
el desarrollo
de un sitio
web o
proyecto a
modelar, esto
para publicitar
un producto,
servicio o
incluso una
empresa y asi
fortalecer a
esta en el
mercado.

Plasmar la idea
0 necesidad
del cliente en
un mapa o
esquema,
solicitar
material
necesario,
ensamblar,
posteriormente
hacer la
revision de los
elementos
especificados e
iniciar la
distribucion.

Solicitud de
pedido con

especificaciones

Render,
Fotorealismo.

Pagina web.

Publicidad de
producto.

Publicidad
digital.
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PROCESO DE APOYO

Gestion Humana

Responsable Objetivo Alcance Proveedor Salida

Duerios de la Asegurar el Reclutamiento, Determinacion Vinculacién de
empresa o éxito de nuestro | seleccion, de necesidad de | un talento
coordinador de | negocio con contratacion, vincular talento | humano con
gestién humana | empleados induccién, humano y de alto
competentes desvinculaciéon sus desempefio en
gque garanticen | de personal, competencias virtud de una
un desempefio | nomina, buena
excelente capacitacion y Hojas de vida seleccion.
entrenamiento y | de aspirantes a
evaluacién de ingresar a la
desempefio empresa

CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA ORIENTADA AL MODELADO 3D

Necesidades ., Entregay Servicio
) Presupuesto Produccion o
del cliente distribucion post venta
- Establecer las - Presupuesto de | - Bocetacion. - Entrega de la - Investigar
necesidades del | inversion del pieza final. nuevas
cliente. cliente. - Iniciar produccion necesidades del
sea programacion cliente.
- Fijar una idea - Aprobar web o modelado
de lo que se va presupuesto. 3D. - Desarrollar
hacer. encuestas de
- Aprobacion del satisfaccion.
cliente.

La Cadena de Valor de la propuesta empresarial, estd compuesta por:

Necesidades del cliente, Presupuesto, Produccion, Entrega y distribucion, Servicio
Post venta.
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Resultados Estratégicos

Dueiios o . Procesos Colaboradores
L. Clientes . X
accionistas . eficientes y motivados y
. satisfechos .
satisfechos eficaces preparados
Relacionar:

Caracteristicas y segmentacién del cliente:
Empresas: Micro-empresas, pequefias empresas y medianas empresas
Sector: Industrial y de servicios.

Geogréficas: Valle de aburra

Clientes potenciales:

El nimero de empresas existentes en el Valle de Aburra segun estudios
elaborados por la Camara de Comercio es:

Micro-empresas: 69.746
Pequeinas empresas: 5.507

Medianas empresas: 1.350

Cuantos clientes tiene proyectado atender:

Inicialmente se pretende capturar el siguiente porcentaje del mercado de las
pymes:

Para las micro-empresas el 5% lo que representa 3.487 micro-empresas
Para la pequeias empresas el 5% lo que representa 275 pequeias empresas
Para las medianas empresas el 5% lo que representa 67 medianas empresas

El total de las unidades empresariales que se pretende capturar es: 3.829
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Las necesidades que requieren esos clientes son:

En general la principal necesidad de nuestros clientes es dar a conocer su
empresa 0 servicio de una manera innovadora y atractiva estéticamente,
buscando impactar a su publico objetivo.

Respecto al modelado 3D la principal necesidad del cliente es mostrar que su
producto o servicio sea publicitado de una manera atractiva y real; pero mas alla
del punto de estética existe la necesidad de tener una visualizacion temprana de
este producto o servicio, para asi generar presencia en el mercado posiblemente
antes de su produccion.

En el campo de la arquitectura surge la necesidad de poder visualizar un proyecto
terminado desde diferentes angulos para poder dimensionar facilmente los
espacios y tamafios en una obra; El modelado en 3D se presenta como un soporte
importante tanto para el cliente como para el mismo arquitecto, puesto que
visualizar un proyecto antes de comenzar su construccion ofrece ventajas como:
visualizar diversas texturas, pinturas, y acabados en la obra ademas de que
pueden surgir modificaciones en esta.

En relacién al desarrollo web, es un medio de publicidad que ofrece la oportunidad
de dar a conocer un producto o empresa de manera masiva y comoda.

Ademas de que satisface ventajas de nuestros clientes como: dar a conocer su
empresa y servicios de manera masiva, y estar mas cerca de sus propios clientes,
esto es posible sabiendo que la internet es un medio sin limites donde cualquier
persona en cualquier parte del mundo puede acceder a toda informacién publicada
en la red.
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7. RECURSOS CLAVES

Los recursos claves describen todos los recursos y activos necesarios para
arrancar el modelo de negocios basados en la cadena de valor y sus actividades
claves.

Se deben hacer una lista de chequeo por cada actividad clave que se describe en
la cadena de valor del punto anterior.

7.1. Recursos claves necesarios para las actividades estratégicas,
misionales y de apoyo

Hacer una relacion de los recursos y activos de mano de obra tanto para la parte
operativa, administrativa y financiera, ademas que recursos claves son necesarios
para la infraestructura tecnolégica y tecnologias de la comunicacion en resumen
estamos hablando de recursos (técnicos, fisicos, humanos y tecnologicos).

Actividades — Procesos
Recursos
ateqgico onhale De apovyo
Disefiador grafico
Humanos Contador 115000008 No aplica
1°400.000$ . P
Auxiliar
1’000.000%
Fisicos:
: . Papeleria . .
Materia prima 60.000% No aplica No aplica
Equipo Portatil Computadores/Software No aplica
quip 760.000% 13'986.200$ b
Espacio o Oficina No aolica
instalaciones 600.000% P

R. Humanos 3'900.000%

Total

R. fisicos 14’806.200%
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8. ESTRUCTURA DE COSTOS

En la estructura de costos describe todos los costos y gastos en la incurrimos al
operar el negocio, en este punto se habla de la construccion de los costos fijos y
variables, estos pueden ir cambiando cuando se pase a la segunda fase que la
construccion del plan de negocios, pero la idea es establecer un costeo inicial por
la estructura inicial de la empresa.

En este punto la idea es saber cuales son los costos y gastos en los que se va
incurrir por operar el negocio, para esto, solo es hacer la relacion bajo cotizacion
de cudl es la cantidad necesaria y cual es el costo por unidad del recurso clave
utilizado, para poder entregar la propuesta de valor a los clientes. Entre ellos estan
los salarios del personal, el pago de plataformas de internet, insumos y materias
primas, transportes entre otros.

Informacion General:

Informacion de Variables Econdmicas

Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

2014 2015 2016 2017 2018
IPC Proyectado 3.09% 2.95% 2.82% 2.70% 2.70%
Tasa cambio proyectada 1.890 1.890 1.890 1.890 1.890
Tasa de interés proyectada 19.00% 19.00% 19.00% 19.00% 19.00%
PIB proyectado 4.00% 7.00% 11.00% 15.00% 18.00%
Numero de productos o servicios 2 Modelado 3D

Desarrollo web
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Informacion Plan De Mercadeo

_aien | oiwa | e

| 2014 2015 2016 2017 2018
4.00% 7.00% 11.00% 15.00% 18.00%

| Preciounid. | 450.000 = 463.275  476.339 489.201 502.409

| | | |
Precound. | 1000000 1029500 1058532 10B7.112 | Liledsd
40000000 44062600 50303500 71976617

150288.734.

Total ingresos proyectados ‘ ‘ ‘




Costos variables

Factor incremento costo vble.

Modelado 3D Cantidades
Precio unid.
Desarrollo W. Cantidades
Precio unid.

Total costos variables

Costos fijos
Factor incremento costos fijos

Valor mes
Arriendo 600.000
Servicios publicos 240.000

Informacion Plan Operativo

Afo 1
2014
3.09%

65
0
0

40
100.000
4.000.000

4.000.000

2014
3.09%

7.200.000
2.880.000

Afo 2
2015
2.95%

70
0
0

43
102.950
4.406.260

4.406.260

2015
2.95%

7.412.400
2.964.960

Afo 3
2016
2.82%

77
0
0

48
105.853
5.028.873

5.028.873

2016
2.82%

7.621.430
3.048.572

10.080.000 | 10.377.360 | 10.670.002

Gastos operativos
Factor incremento costos

Valor mes
Papeleria 60.000
Articulos de aseo 80.000

2014
3.09%

720.000
960.000

Subtotal gastos operativos 1.680.000

Gastos por depreciacion
Gastos por amortizacion
Gastos por impuestos
Gastos por publicidad
Gastos por salarios

Total gastos operativos

1.101.000
4.355.400
0
1.040.000
46.800.000

54.976.400

2015
2.95%

741.240
988.320

1.729.560

1.101.000
4.355.400
692.500
1.070.680
48.180.600

57.129.740

2016
2.82%

762.143
1.016.191

1.778.334

1.101.000
4.355.400
762.834
1.100.873
49.539.293

58.637.733

Afo 4
2017
2.70%

89
0
0

55
108.711
5.939.351

5.939.351

2017
2.70%

7.827.208
3.130.883

10.958.092

2017
2.70%

782.721
1.043.628

1.826.349

1.101.000
0

870.624
1.130.597
50.876.854

55.805.423
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Afo 5
2018
2.70%

105

64
111.646
7.197.662

7.197.662

2018
2.70%

8.038.543
3.215.417

11.253.960

2018
2.70%

803.854
1.071.806

1.875.660

256.000

0
1.028.250
1.161.123
52.250.529

56.571.562
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Activos fijos

~ Muebles, enseres y equipos de oficina

Vida util afios 5
_ Vr.Salvamento 0
2 teléfonos 160.000 ‘ Dep. anual ‘ 256.000

1.280.000 |

Equipo de computo

1 portatil 760.000

3.380.000 |

Inversiones diferidas

1.000.000

Inversion en activos fijos 2013 2014 2015 2016 2017 2018
| | | |

Total activos fijos

Total depreciacion - |1.101.000 | 1.101.000 | 1.101.000 | 1.101.000 A 256.000
| | | |

Subtotal gastos oper. 4.355.400 | 4.355.400 | 4.355.400

Otros egresos 2014 2015 2016 2017 2018

\
Impuestos de industriay comercio | 1.00% | | 692500  762.834  870.624 1028250
| 692.500 | 762.834 | 870.624 | 1.028.250 |




Plan Administrativo
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Salarios 2014 2015 2016 2017 2018
Factor incremento salarios 3.09% 2.95% 2.82% 2.70% 2.70%
Valor mes
Disefiador 3D 1.500.000 | 18.000.000 | 18.531.000 | 19.053.574 | 19.568.021 | 20.096.357
Contador 1.400.000 | 16.800.000 | 17.295.600 | 17.783.336 18.263.486 @ 18.756.600
Auxiliar disefio | 1.000.000 | 12.000.000 | 12.354.000 | 12.702.383 | 13.045.347 | 13.397.572
46.800.000 | 48.180.600 = 49.539.293 | 50.876.854 = 52.250.529
Otra Informacién Financiera
Capital de trabajo 2014 2015 2016 2017 2018
Meses de capital de trabajo al inicio 2 9.933.333
Dias de existencia de inventario 0 0
Total capital de trabajo 9.933.333
27.659.533
Financiacion
Recursos propios 20.000.000
Crédito con terceros 7.659.533 TMRR 18.00%
Plazo del crédito en meses 36
Tasa de interés proyectada crédito 8.00% | 0.643% Vr. Cuota mes 1.827.775
Tasa de interés esperada inversion 0.00%
Tasa de impuestos 33.00% CPP proveedor 0.00%
Dias de cartera 30
Dias de inventario 0 CPP otro pasivo 0.00%
Dias de proveedores 30
Saldo minimo en caja 500.000
2014 2015 2016 2017 2018
Cuentas por cobrar 5.770.833 6.356.948 7.255.197 8.568.751 10.384.127
Inventario mercancias 0 0 0 0 0
Proveedores 333.333 367.188 419.073 494.946 599.805
Ventas de contado 63.479.167 69.926.428 79.807.172 94.256.261 | 114.225.392
Compras de contado 3.666.667 4.039.072 4.609.801 5.444.405 6.597.857
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Ingresos

40.000.000 | 44.062.600 | 50.288.734 | 59.393.509 = 71.976.617

Total ingresos operativos

Andlisis vertical afio 1

Desarrollo web

Analisis horizontal ingresos

| |
2016 1%

- o018 21%
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Egresos

4.000.000 | 4.406.260  5.028.873 | 5.939.351  7.197.662

! ! ! [ | |
Ariendo

2.880.000 = 2.964.960 = 3.048.572 = 3.130.883  3.215.417
I N ) —
Total costos | 14.080.000 | 14.783.620 | 15.698.875  16.897.442 @ 18.451.622

720.000 741.240 762.143 782.721 803.854

54.976.400 | 57.129.740 | 58.637.733 | 55.805.423 = 56.571.562

4355400 435400 4355400 0 o

1.040.000 = 1.070.680 = 1.100.873  1.130.597 | 1.161.123

Total gastos

Total egresos

Andlisis vertical afo 1

|
|

Gastos financieros

Andlisis horizontal egresos

O
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9. ESTRUCTURA FINANCIERA

La Estructura financiera para el modelo de negocios hace referencia a los estados
financieros basicos que demuestran la factibilidad del negocio con proyecciones
de sus ingresos y sus costos minimo a 5 afos, los requerimientos para la
estructura financiera involucran el balance general proyectado, el flujo de caja
proyectado, el estado de resultados proyectado, punto de equilibrio en unidades y
en pesos Yy los indicadores financieros como la TIR y el EVA.

Balance general

Balance General

2013 2014 2015 2016 2017 2018
Activos corrientes
Disponible 9.933.333 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000
Inversiones 567.674  9.905.301 25.868.729 51.724.430  89.985.678
temporales

Deudores (cuentas
por cobrar)

29.933.333 6.838.508 | 16.762.249 33.623.926 60.793.181 | 100.869.804

Activos de largo

5.770.833 6.356.948 7.255.197 8.568.751 10.384.127

plazo

Muebles y enseres 1.280.000 | 1.280.000 = 1.280.000 = 1.280.000 = 1.280.000 = 1.280.000
Equipo de computo 3.380.000  3.380.000  3.380.000  3.380.000  3.380.000  3.380.000
DD (1.101.000) | (1.101.000) | (2.202.000) | (3.303.000) | (4.404.000) | (4.660.000)
acumulada

Software 13.066.200 13.066.200 13.066.200  13.066.200  13.066.200  13.066.200
Amortizacion

o 0 | (4.355.400) | (8.710.800) | (13.066.200) | (13.066.200) | (13.066.200)

17.726.200 | 12.269.800 6.813.400 1.357.000 256.000 0
corrientes

27.659.533 | 19.108.308 | 23.575.649 | 34.980.926  61.049.181 | 100.869.804
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2013 2014 2015 2016 2017 2018

Pasivos corrientes ______

n 333.333 | 367.188  419.073 | 494946 599.805

9.007.634

Obligaciones
financieras
corrientes

0 0 0 0 0

\
‘ 9.007.634

Pasivos no
corrientes

R

el gl 373.948 | 1.843.642 4652922 | 10.469.602  16.997.644

corrientes

—
Obligaciones
financieras no (1.348.101) | (1.348.101) | (1.348.101) | (1.348.101) & (1.348.101)  (1.348.101)

corrientes
I————

Total pasivos no
corrientes

0
(1.348.101) (1.348.101) | (1.348.101) | (1.348.101) | (1.348.101) | (1.348.101)

Total pasivos ‘ 7.659.533 (974.153) 495.541 3.304.821 9.121.501 15.649.543

S N I S S S —

20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000 | 20.000.000 = 20.000.000 |  20.000.000
Utlidad retenidas | 0| 0 74214 2772097 | 10.508.494  28.734.912

| | | | | |
Total patrimonio ‘ ‘

Total pasivo y
matrimonio

| ! ! ! | | |
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Estado De Resultado

N
14.080.000 | 14.783.620 | 15.698.875 | 16.897.442 | 18.451.622

\ \ \ |
Utilidad bruta | 55.170.000 | 61.499.756 | 71.363.495 | 85.927.569 | 106.157.897

54.976.400 | 57.129.740 | 58.637.733 | 55.805.423 | 56.571.562

| | | |
ilf]tt'gifjei‘lsmes'mp“esmse 193.600 4.370.016 12.725.762 | 30.122.147 | 49.586.335

70.525 -104.085 -104.085 -104.085 -104.085
I —

Utilidad antes de impuestos ‘ ‘ ‘ ‘

! ' [ ] |
4233849

I
Utilidad neta ‘
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Flujo De Efectivo

Fuentes de efectivo: - ]
Recuperacion de -- 5.770.833 | 6.356.948 = 7.255.197 @ 8.568.751
cartera

poresdecapra | o000 | ||

Vemadeactvosfios |

\ \ \
Total fuentes 27.659.533 63.479.167 | 75.697.262 | 86.164.120 & 101.511.458 | 122.794.143
\Usosdeefectivo |
e | E—

Costos operativos | | 13.746.667 | 14.416.432 | 15.279.802 | 16.402.497 | 17.851.817
Pago de proveedores |« | | 333333  367.188 419.073 494.946

oo TTRAO

Depreciacion y ) ) ) ) )
Total usos ‘ 17.726.200 | 72.344.826 | 66.359.635 | 70.200.693 | 75.655.757 | 84.532.896

E}Z‘ef:‘iidv‘f)”te"def'c't ‘ 0033333  -8.865.659  0.337.626  15.063.428 = 25.855.702 | 38.261.247

Saldo final de

efectivo 9.933.333 | 1.067.674 | 10.405.301 | 26.368.729 | 52.224.430 | 90.485.678
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Flujo De Caja Del Proyecto

Concepto | 2014 | 2015 | 2016 2017 2018
Ventas 69.250.000 | 76.283.376 | 87.062.370 102'825'05 124'609'53
Costos 14.080.000 = 14.783.620 15.698.875 16.897.442 18.451.622
Gastos operativos 54.976.400 | 57.129.740 | 58.637.733 | 55.805.423 | 56.571.562
Utilidad operativa 193.600 | 4.370.016 @ 12.725.762 = 30.122.147 @ 49.586.335
Impuesto de renta 63.888 | 1.442.105  4.199.501 @ 9.940.308  16.363.491
operativo

Beneficio fiscal

el -23.273 34.348 34.348 34.348 34.348
Utilidad operativa

después de 152.985  2.893.563  8.491.912 20.147.490 33.188.497
impuestos

Depreciacion y 5.456.400  5.456.400 5.456.400  1.101.000 256.000
amortizacion

Flujo de caja bruto 5.609.385  8.349.963 13.948.312 21.248.490 33.444.497
operativo

TIR DEL PROYECTO 36%

VPN DEL PROYECTO SRS

Servicio de la deuda 9.007.634 0 0 0 0
Gastos financieros 70.525 -104.085 -104.085 -104.085 -104.085
Flujo de caja libre del -3.468.774 | 8.454.048 = 14.052.397 @ 21.352.575 33.548.581
Inversionista

TIR DEL
INVERSIONISTA

VPN

38%

17.362.464
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Inversion Activos

. . S Depreciacion y
Valor total del activo Afos de vida util NC———

Muebles Y Enseres Y Equipo De Oficina

Subtotal 1280000 | 256.000

Equipo De Computo

Computador 2.620.000 845.000

Subtotal

Subtotal ‘

Totales

Total Inversion Inicial
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Plan De Amortizacion

7.659.533

Valor Préstamo _

5.881.040 37.839 1.789.936 4.091.104

Analisis del crédito
Destinacién de los recursos
relacion plazo crédito y proyecto
Capacidad de pago
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Punto De Equilibrio

COSTOS FIJOS: 2014 PRECIO DE VENTA 2014

Precio de venta promedio 659.524

|
I A
Costosfios 10080000

54.976.400 PRECIO DE VENTA UNITARIO 659.524

TOTAL COSTOS FIJOS 65.167.540 ENCNIPABESHESSoSMIISSHApA 105
- cvu) - ANUAL
EN UNIDADES (Costos fijos / pvu
COSTOS VARIABLES 2014 ~cvu) - MENSUAL 9
Costo variable promedio 38.095 ENIPEEIES (Cesis iffies .= (4ER) 69.162.485
- ANUAL
EN PESOS (Costos fijos / 1 - MCU)
TOTAL COSTOS VARIABLES 38.095 ~MENSUAL 5.763.540
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LIQUIDEZ

RAZON
CORRIENTE

PRUEBA ACIDA
Aplica para
empresas con
inventarios

SOLIDEZ

Indicadores Financieros De Liquidez Y Actividad

FORMULA DE
CALCULO

Activo corriente
Pasivo corriente

Activo corriente -
inventarios
Pasivo corriente

Activo total
Pasivo total

2014

18.29

18.29

-19.62

2015

9.09

9.09

47.58

2016

7.23

7.23

10.58

2017

5.81

5.81

6.69

2018

5.93

5.93

6.45

-19,62

(T:QXI'BT:JLODE AC‘:}’;’S?\‘/’(;Z‘?Q‘G' 6.464.560 | 14.918.607 | 28.971.004 | 50.323.579 | 83.872.160
4758  WRAZON CORRIENTE [ SOLIDEZ
10,58
7,2 58669  59%$,45
3 4 5
/




ACTIVIDAD

Rotacion de
inventario en
dias

Rotacion de
cartera en dias

Rotacion
proveedores

Ciclo de caja
neto

FORMULA DE
CALCULO

Dias
Rotacion inventario

__ Dias
% de rotacion
de cartera

Dias
Rotacion cuentas
por cobrar

Dias inventario +
dias cartera
-Dias proveedores

2014 2015 2016

30 30 30

10

21

21 20

2017

30

11

19

2018

30

12

18

30 - D30

0

) 30
inventar,

CICLO DE CAJA

30 0
B Dias,cartera Dias proveedores

0 0 0

2014 2015

2016 2017 2018




a7

indice De Endeudamiento

ENDEUDAMIENTO

B Deuda total M Deuda corto plazo

372%

141%

115% 109%

/ 2004 2015 2016 2017 2018

S
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indice De Rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD
60% [~
50%
40%
30% |
20%
10% [~
0% A A
2014 2015 2016 2017 2018
B Margen operativo 0% 6% 15% 29% 40%
B Margen neto 0% 4% 10% 20% 27%
= Rend. Patrimonio 0% 13% 27% 39% 39%
M Rend. Activo total 0% 16% 36% 58% 55%
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10. PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Para ensefiar los servicios que préstamos a nuestros clientes, y la manera en que
los desarrollamos se cre6 un portafolio de servicios; que ademas de que sirve para
comprobar la calidad de nuestros trabajos, este servird como guia a las posibles
dudas que un cliente tenga.

Para ver portafolio de servicios, ver anexo 1.

11. PAPELERIA COMERCIAL

La papeleria comercial es un conjunto de piezas graficas que comparte la linea de
disefio y color de la marca, estas piezas contienen informacién pertinente a la
empresa como: direccién, teléfonos, logo y sitio web de la marca.

Cabe mencionar que una papeleria comercial bien disefiada genera recordaciéon
de la marca en el mercado; Por esta razén se disefiaron algunas de las piezas de
la comunicacién institucional, ademas darle una buena impresién a los clientes en
cuanto a la imagen que la empresa tiene de si misma es un factor de igual
importancia.

Para ver papeleria comercial, ver anexo 2

12. MANUAL DE IMAGEN CORPORATIVA

Suponiendo que nuestra marca no solo estara presente en el mundo digital, sino
que también se imprimira para diferentes fines; se cre6 un manual de imagen
corporativa el cual servird como apoyo para la sana reproduccion de nuestra
marca.

En el manual se expone de manera grafica y textual las normas que se deben
seqguir para llevar a cabo la correcta construccién de nuestra marca sean
tipografias usadas, colores y medidas. Aun mas importante se explica como se
debe aplicar y como no el logotipo.

Para ver manual de identidad corporativa, ver anexo 3.
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13. CONCLUSIONES

Segmentacion del mercado
Empresas: Micro-empresas, pequefias empresas y medianas empresas
Sector: Industrial y de servicios.

Geograficas: Valle de aburra
Propuesta de valor
Hacer visible en el mercado las ideas y proyectos de nuestros clientes de manera

impactante por medio de la estética y la tecnologia.

Canales y comunicacion con clientes

Desarrollar un sitio web.

Hacer presencia y publicarse en redes sociales (Facebook, Twitter).
- Disefar tarjeta personal y entregarla en eventos.

- Entregar folletos, ademés disefiar un portafolio orientado a interpretar el
problema o requerimiento del cliente con una solucién visual.

- Publicacion de afiches fisicos y digitales.
- Publicidad en revistas relacionadas a nuestro sector.

- Anuncios en presas y en directorios comerciales de la localidad en la que
se ubique el negocio.

- Realizar mailing personalizado.
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Relaciones con los clientes

Los colaboradores de la empresa implantardn una cultura orientada al
servicio y la satisfaccion del cliente.

La probable empresa evaluara constantemente sus procesos internos.
No suponer lo que el cliente espera, investigar.

Identificando el momento de verdad, en donde se pueda ofrecer al cliente:
Confianza, respuesta, seguridad, empatia.

Desarrollar un sistema que permita comunicar a la empresa las
necesidades y expectativas que estan descubriendo los clientes.

En la propuesta empresarial se tiene identificado que el éxito de la probable
empresa depende en gran parte del trato, relacién y negociacion con el
cliente.

Recursos claves

Para los procesos estratégicos:
Oficina, un portatil, un escritorio, una silla.

Para los procesos misionales:
Oficina, un computador, software (Adobe CS6 web & Premium), una silla,
un escritorio.

Para los procesos de apoyo:
No aplica.

Socios y redes de contacto

CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once
en la ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades
ayuda al empresario a definir adecuadamente su plan de negocios.
Desarrolla sus actividades en asocio con el Banco de las Oportunidades,
posibilitando préstamos para iniciar empresa a los habitantes de Medellin,
con un interés de 0,91% mensual.
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e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura
E, posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos
siempre que se encuentre ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades
para que el emprendedor técnico, tecndlogo o universitario presente sus
ideas y proyectos. Cerca de cuarenta instituciones de educacion superior,
mediante sus unidades de emprendimiento, conectadas con los diferentes
fondos de financiacion a nivel nacional, brindan sus puertas para apoyar
con créditos los proyectos de negocios generadores de empleo.

e Camara de Comercio de Medellin.
e Microempresas de Colombia.
e [Interactuar.

e Fondo Emprender SENA: que otorga créditos favorables para estudiantes
de educacion superior que estén cursando los dos ultimos semestres o
egresados en los dltimos sesenta (60) meses de un programa reconocido
por el estado.

e Comfama.

Estructura financiera

Para la proyeccion de ingresos en el primer afio de operaciones se calculé sobre
el modelado de 66 proyectos y el desarrollo de 40 paginas web.

Se plantea una financiacion con recursos propios de $20.000.000 y la tramitacion
de un crédito por $7.659.533

El flujo de caja es positivo conforme a los 5 afios proyectados.
El estado de resultados muestra unas ganancias que se incrementan cada afo.

La TIR se ubica en 36%
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