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INTRODUCCIÓN

El presente documento contiene el desarrollo completo del Plan de negocio All in

Brand in correspondiente a la opción de grado de Innovación para el

Emprendimiento el cual cumple con el planteamiento de una idea de negocio, la

elaboración de un modelo de negocio y concreción de un plan de empresa

mediante la creación de elementos y aplicación de conceptos y herramientas

referentes a la Ingeniería en Multimedia pretendiendo innovar en el mercado a

través de ellos. Durante la elaboración de este proyecto, se contó con el apoyo y

guía permanente del Centro de Innovación y Emprendimiento Neogranadino y con

la tutoría del programa de Ingeniería en Multimedia.
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Las micro, pequeñas y medianas empresas tienen como mayor reto darse a
conocer, posicionar su marca y conseguir un espacio destacado en la mente de
los consumidores; el primer paso del posicionamiento y del largo camino de ser
una empresa confiable es la creación de la marca y su imagen. Sin embargo, la
mayoría de los fallos parten desde ahí, dado que los elementos que la componen
no son coherentes ni compatibles entre ellos, ya que provienen de distintos
proveedores, con distintos conceptos o estrategias y ello implica que el objetivo de
hacer una asociación en la mente de los consumidores falle provocando una
marca no integral con una serie de elementos divergentes entre ellos que no
facilitan la recordación ni generan confianza en los clientes. Adicionalmente, al
realizar los elementos de marca de manera independiente en distintos
proveedores resulta en un incremento del presupuesto de las empresas cuando lo
que se busca en la primera fase es conseguir la mayor cantidad de elementos al
menor costo posible.

1. Descripción de la actividad

- Productos y servicios que se quieren desarrollar
Este concepto empresarial busca prestar servicios de producción
multimedia, desarrollo web y branding para empresas del sector textil y
confección que permita crear la imagen completa de una marca en
donde se destaque la unidad y coherencia de la misma, garantizando
que cada uno de los elementos cumple su propósito y corresponde al
canal de comunicación para el que fue creado. El principal objetivo de
una imagen de marca es crear una asociación en la mente de las
personas de manera que ante una necesidad, la marca ocupe el primer
puesto en la mente del cliente como solución a la misma; esto se
consigue con una imagen corporativa fácil de recordar cuyos elementos
se complementen entre ellos creando unidad gráfica y de contenido, con
estrategias publicitarias concisas y efectivas, creando nexos con los
clientes a través de redes sociales o canales de comunicación populares
y dando una información correcta y concisa sobre el portafolio de
servicios. Para hacer esto posible, All in Brand in presenta una lista
detallada de los productos y servicios que cumplirían con dicho objetivo
clasificados en sus diferentes áreas.

o Producción Multimedia
▪ Dirección, producción y edición de elementos

audiovisuales (videos promocionales e institucionales,
motion graphics, animación 2D y 3D).



▪ Infografías
▪ Fotografía
▪ Creación de piezas publicitarias
▪ Diseño Editorial

o Desarrollo web
▪ Desarrollo de páginas web con comercio en línea.
▪ Aplicaciones  móviles de comercio en línea.

o Branding y marketing digital
▪ Asesoría en estrategias de redes sociales.
▪ Asesoría en imagen y posicionamiento de marca.
▪ Creación de marca

● Diseño de logo
● Manual de imagen (tipografías o fuentes, usos,

paleta de colores, explicación)
● Papelería corporativa
● Slogan
● Mascota

Esta idea de negocio, busca que las empresas tengan una imagen de
marca efectiva, que disminuyan tiempo y recursos en la fase de creación
o promoción de su marca ya que los elementos de marca se
desarrollarían de manera simultánea complementando unos a otros, y
logren una mejor comunicación con los consumidores.

Al realizar los elementos de marca por separado, que es lo que realizan
las empresas creadoras de contenido actualmente, se pueden presentar
problemas dado que el proveedor no es del todo consciente para qué fin
se están desarrollando, esto implica que se tendrán piezas poco
adaptables y resilientes, que generarán fallas en la imagen de marca si
se modifican o se ubican en un medio para el cual no fueron creados.

Aquí se establece entonces, una innovación en servicio correspondiente
a la integralidad que se manejaría con los productos y servicios, es
decir, el desarrollo de los elementos representativos de marca de
manera paralela permitiendo que desde el inicio cada uno de ellos
cuente con las diferentes versiones necesarias para la adaptabilidad en
los diferentes medios, ya que se tendrá consciencia de los canales a
utilizar, de las herramientas y plataformas de difusión, y las estrategias
de cada elemento para garantizar la visibilidad. Esto facilitaría el trabajo
tanto para los desarrolladores y diseñadores como para el cliente al
momento de planear el contenido para sus diferentes canales.



Adicionalmente, esta innovación representaría una disminución en los
costos y recursos del consumidor dado que el desarrollo simultáneo de
los productos representaría menos tiempo de desarrollo y su precio
sería mucho más bajo que hacerlo por separado.

- Oportunidad de negocio

“La marca es uno de los elementos más importantes en el desarrollo
estratégico en marketing. Las marcas son el activo más importante de
las empresas y representan en muchos casos la supervivencia de las
mismas en el corto, mediano y largo plazo. Estas marcas finalmente
están alojadas en la mente de los compradores actuales y potenciales
de las empresas.” (Marketinginteli, s.f.)

Para obtener un posicionamiento de marca, una de las cosas más
importantes es que las piezas que componen su imagen sean
compatibles y complementarias entre ellas, que sean adaptadas para
sus respectivos canales y que cumplan su propósito. Para las empresas
emergentes, esto es un proceso clave y debería tratarse como tal. Sin
embargo, las empresas creadoras de contenido digital en Colombia se
han destacado por incursionar en las diferentes ramas de manera
individual, sin abarcar la producción multimedia y el branding como una
sola pieza global, es decir, plantean y desarrollan los elementos de
marca como elementos independientes enfocados a su uso específico y
no como piezas esenciales que componen el rompecabezas de una
marca.

Es por eso que la prioridad aquí sería apoyar a las empresas
primerizas, emprendedores, personas naturales o cualquier tipo de
entidad cuya trayectoria de posicionamiento no haya sido satisfactoria y
deseen convertirse en una marca que genere recordación y ocupe el
primer lugar en la mente de los consumidores. Por otro lado, también es
necesario considerar a todas aquellas entidades que deseen mejorar su
experiencia de venta mediante la implementación de plataformas de
venta en línea, dándoles más visibilidad y mejorando la situación
generada por la pandemia.

Así, este concepto empresarial plantea una oportunidad de manejar la
creación y posicionamiento de marca como un sistema integrado de
herramientas digitales que potencialicen la experiencia de ventas de las
empresas o personas del sector textil y confección cuyas ventas se



realicen de manera física o por redes sociales sin la utilización de una
plataforma digital y online con un sistema de ventas.

Se hace énfasis especialmente en micro, pequeñas y medianas
empresas, ya que“según cifras del Dane, éstas representan más de
90% del sector productivo nacional y generan el 35% del PIB y el 80%
del empleo de toda Colombia.” (Portafolio, 2019); así como a las
personas que realizan comercialización informal ya que éstas
representan la mayor parte del sector.

Se pretende potencializar la experiencia de ventas de todas estas
personas y empresas mejorando su visibilidad en las redes y medios de
comunicación, especialmente tras la emergencia sanitaria actual que ha
impedido que las marcas se den a conocer de la manera tradicional
mediante locales comerciales o puntos de venta que la gente podía
conocer y reconocer en una ubicación específica. Es necesario
entonces atender al reto de generar contenido y planificar estrategias
para que los emprendedores utilicen las redes sociales y plataformas
como un puente de confianza con sus clientes aún ante la imposibilidad
de dar a conocer sus elementos de forma física o tradicional en esta
nueva normalidad.

Todo esto se desarrollaría mediante perfiles capacitados para la
creación de contenido y las estrategias de creación y recordación de
marca. Para el primer ítem se tendrán en cuenta profesionales formados
en ingeniería en multimedia capaces de crear todo tipo de contenidos
para las plataformas y medios necesarios para las marcas. Para el
segundo punto se tendrían asesores de marketing digital y branding que
permitan plantear estrategias efectivas del manejo de redes sociales y
medios de comunicación que mejoren el posicionamiento y la
recordación de las marcas.

2. Antecedentes y situación actual
- Análisis del sector y situación actual

En 2016, el Programa de Transformación Productiva en la
“Actualización y Definición del Plan de Negocio Para El Sector Textil



y Confecciones En Colombia”, realizó un diagnóstico de necesidades
correspondiente a la infraestructura y sostenibilidad del mercado en
el que se evidenció que: sólo 30 % de las empresas textil y el 60%
de las empresas de confección cuentan con herramientas de
detección de oportunidades y sólo la mitad de estas, hacen uso de
internet; la mitad de las empresas del sector cuentan con un
desarrollo de marca siendo esto para la mayoría un punto a
considerar como ventaja competitiva; el 80% de las empresas
considera necesario el trabajo en promoción y publicidad; sólo el
50% de las empresas cuentan con una página web de las cuales el
17% del sector textil y el 19% de confección realizan ventas
mediante una plataforma online.

Actualmente, según el informe del Sistema de Moda de Junio 2020 el
gasto correspondiente a moda en las familias colombianas
representa hasta el momento el 2.8% equivalente a $58,43 Billones
de pesos, que a pesar de ser una disminución potencial respecto a
años anteriores ha permitido tener una penetración digital del 70%
dada la emergencia internacional actual producida por la pandemia
la cual ha hecho posible concientizar a las empresas de la
importancia de los medios digitales y de la implementación de
plataformas que permitan mantener y mejorar la experiencia de
ventas en diversos escenarios en los que se dificulte la venta
tradicional.

Hasta Febrero de 2020 la Cámara de Confección y Afines tiene
contemplado que el sector textil y confección en Colombia tiene
alrededor de 70.000 empresas de las cuales el 84% son micro, y el
16% son pymes; 19.040 de esas empresas se encuentran ubicadas
en Bogotá. Por otro lado, el 74.2% del sector representa mercado
informal.

“En mayo de 2020, el 80,0% de las empresas de los cuatro sectores
utilizaron Internet como mecanismo de ajuste para el trabajo en
casa. Por sectores, este porcentaje fue: Servicios, 87,6%;
Construcción, 81,3%; Industria Manufacturera, 76,3%; y Comercio,
72,2%”.(DANE, 2020)

La emergencia sanitaria actual ha obligado también a las empresas a
trascender de las metodologías de ventas tradicionales y explorar
opciones para no perder su volumen de ventas a pesar de las
circunstancias. Así, las redes sociales se han convertido en el aliado
ideal de los comerciantes, creando un canal de venta cuyo único



intermediario sea internet, mejorando la visibilidad de las empresas y
permitiendo que los consumidores sigan atendiendo a sus
necesidades.

“El mundo digital en los negocios logró un gran salto a partir de la
Crisis del Covid, creció significativamente el volumen de personas
que usan la tecnología, para comprar, vender y hacer todo tipo de
transacciones comerciales o financieras. Hoy los consumidores le
han perdido el miedo al comercio electrónico y se acelera haciendo
parte de las rutinas diarias de las personas.”(Marketinginteli, s.f.)

En abril de 2020 “Internet fue utilizado por el 81,3% del total de las
empresas en los tres sectores como mecanismo para trabajo en
casa; el 80,5% para medios de pago; el 54,2% lo utilizó para la
compra de insumos; y el 54,1% como mecanismo de venta de
productos.” (DANE, 2020)

Gráfica 1. DANE . (2 de Julio de 2020). Estado de las operaciones, según
sectores. Abril 2020. [Gráfica]. Recuperado de DANE:
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pulso-empre
sarial/comunicado-pulso-empresarial-abril-2020.pdf

“El comercio electrónico ha sido una herramienta clave para el
abastecimiento de los hogares colombianos” (Cámara Colombiana de
Comercio Electrónico, Min TIC, 2020) Lo cual explica que el mercado
online ha tenido un incremento importante en que las redes sociales
dejaron de usarse sólo para mostrar prendas que se encontrarían en
un local o punto de venta, a convertirse en un intermediario no físico
entre cliente y comprador. De cierta manera, esto se ha convertido



en un escenario bastante cómodo para el comprador donde le es
posible obtener sus productos sin desplazarse de su casa ni
exponerse a ningún tipo de riesgo sanitario lo que en este momento
representa un elemento clave en las circunstancias actuales.

Para argumentar el mencionado crecimiento del internet como medio
para la comercializacion de productos, a continuación se presentan
una gráfica y una serie de datos obtenidos de un informe del Min TIC
y la Cámara Colombiana de Comercio Electrónico donde se
evidencia el comportamiento del comercio electrónico durante los
primeros meses de la emergencia.

Gráfica 2. Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, Min TIC. (11 de Junio de
2020). Ventas semanales de compras realizadas y pagadas a través de
internet. [Gráfica]. Recuperado de Min TIC:
https://www.mintic.gov.co/portal/604/articles-145322_impacto_covid19_co
mercio_electronico_colombia_u20200611.pdf

“Al comparar el mismo periodo entre enero y agosto de 2019 y de
2020 (Gráfica 4), se evidenció un crecimiento acelerado en las
transacciones realizadas a través del comercio electrónico en
Colombia. Particularmente, en enero de 2020 el número de
transacciones de compra realizadas a través de este canal creció el
52.2% respecto a enero de 2019. Por su parte, para julio de 2020, el
número de transacciones, respecto a julio de 2019, creció 100.4%.”
(Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, 2020).

Por otro lado, en el mes de abril de los sectores de manufactura,
comercio y servicios “el 31,0% de las empresas de los tres sectores
modificó sus productos como mecanismo de ajuste para mantener la



normalidad en las operaciones y en la demanda, y el 24,7% realizó
inversiones en soluciones digitales con este mismo objetivo.”(DANE, 2020)

Gráfica 3. DANE. (2 de Julio de 2020). Mecanismos de ajuste para mantener la
normalidad en operaciones y en demanda. Según sectores. Abril 2020. [Gráfica]
Recuperado de DANE:
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pulso-empresarial/comunic
ado-pulso-empresarial-abril-2020.pdf

- Análisis del mercado al que se dirige la propuesta

En Colombia se ha popularizado la venta y comercialización de
prendas textiles mediante las redes sociales, principalmente en
instagram dada la facilidad de mostrar productos, la interacción uno
a uno y la popularidad de esta red social. Es por eso que el público
objetivo de este proyecto se enfocará en personas y empresas
pequeñas que utilicen instagram para dicho propósito. Existen dos
tipos de perfiles bajo esta clasificación que resultan ideales y de
interés para este modelo de negocio.

El primero correspondería a personas que cuenten con un punto de
venta físico cuya estrategia principal evidentemente es la visita al
punto de venta, sin embargo, podrían ampliar su mercado mediante
la participación en redes sociales, presentando sus productos y
concretando ventas a partir de mensajes directos.



El segundo perfil de interés corresponde a personas o empresas
cuyas ventas se realizan exclusivamente a través de redes sociales,
utilizando los mensajes directos tanto dentro de la aplicación como
por Whatsapp y a través de ellos se da un contacto con el cliente,
una visualización de producto, una especificación del proceso de
compra (donde existen diferentes medios de pago como pasarelas
de pago, transferencias bancarias, giros e incluso pagos contra
entrega) e información sobre fechas de entrega.

Para la selección de dichos perfiles también se contempla las
cuentas con una imagen de marca poco efectiva, ausencia de logo,
piezas poco desarrolladas, pocos seguidores, poco alcance de
publicaciones, ausencia de catálogo,

Como se puede evidenciar, el público escogido se enfocará en
personas y empresas con poco alcance, que estén empezando en el
mercado, que su público sea reducido, que no cuenten con
plataformas de venta online, que necesiten estrategias y
metodologías eficientes para dar a conocer su marca.

En cuanto al tipo de productos que se comercializan a través de la
red social se destaca la ropa deportiva, la ropa casual, ropa de
verano, accesorios y complementos; dada la nueva normalidad las
marcas han decidido flexibilizar un poco su catálogo incluyendo
prendas que aporten a la bioseguridad (tapabocas, caretas, trajes
anti fluidos) así como prendas para estar en casa cuya característica
principal sea garantizar la comodidad de las personas.

La comercialización textil que se encuentra en las redes sociales
está especialmente dirigida a mujeres en mayor magnitud que a los
hombres, lo que ha llevado también a que los perfiles y páginas
sean dirigidas por mujeres en su gran mayoría. Esto puede deberse
a que el porcentaje de mujeres en las audiencias de instagram y
facebook ( que resultan ser las redes sociales más populares) es
más alto que el de hombres en casi todos los rangos de edad como
se muestra a continuación.



Gráfica 4. Branch . ( 2020). Edad y sexxo de la población de Instagram
Facebook y Messenger. Enero 2020. [Gráfica]. Recuperado de
Branch:
https://branch.com.co/marketing-digital/estadisticas-de-la-situacion-d
igital-de-colombia-en-el-2019-y-2020/

Por otro lado, se puede decir, que la comercialización de prendas de
vestir y accesorios que se encuentran en las redes corresponden a
personas naturales que desean obtener ingresos sin recurrir en
muchos gastos, transformando las redes en un canal de
comunicación y exhibición presentando sus productos de manera
virtual a través de imágenes o videos sin incursionar en la utilización
de local o empleados que puedan incrementar sus costos. Se
encuentra también una buena cantidad de micro y pequeñas
empresas, cuyo personal no excede las 50 personas.

3. Misión y visión
- Misión: el por qué de lo que se va a hacer

All-in Brand-in es una empresa de producción multimedia y
branding que pretende desarrollar productos integrales y eficaces
para la creación, recordación y posicionamiento de marca de
empresas y personas.

- Visión: aquello que se quiere conseguir

Para 2025 All-in Brand-in será una empresa reconocida por el
apoyo que le presta a los empresarios en la recordación y



posicionamiento a través de servicios integrales aumentando su
rango de recordación de marca y ventas.

4. Modelo de negocio

PROBLEMA SOLUCIÓN PROPUESTA DE VALOR ÚNICA VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO DE CLIENTES

-Dificultad en el reconocimiento
de sus productos y
posicionamiento de marca.
-Dificultad para concretar
ventas.
-Estrategias publicitarias con
poco alcance o poco impacto.
-Falta de unidad y coherencia
visual en los elementos que
componen la imagen de marca.

Ofrecer un servicio integrado de
producción multimedia y
posicionamiento de marca donde
se presten servicios de desarrollo
web, marketing digital, producción
de contenido y piezas publicitarias,
que garanticen la unidad visual.

Mejoramos tu experiencia de ventas
desarrollando un canal de comercio
en línea, generando contenido
multimedia con coherencia y unidad
gráfica correspondiente a la imagen
de marca, apoyando estrategias de
posicionamiento de marca, prestando
asesoría en marketing digital a lo
largo del proceso.

Este concepto empresarial busca
plantear una integralidad en el
desarrollo de productos
multimedia que permitan mejorar
el posicionamiento de marca,
implementando estrategias de
redes sociales, haciendo
desarrollo web para comercio en
línea y prestando asesorías en
diseño e imagen de marca.

Bogotá representa el 33 % de la
oferta textil en Colombia, por
dicha razón, los clientes
potenciales corresponden a
empresas micro, pequeñas y
medianas, así como personas
naturales de dicha ciudad
dedicadas a la comercialización
de productos del sector textil y
confección cuya venta se realice
mediante redes sociales o en
puntos de venta físicos, que no
cuenten con un sistema de ventas
en línea y/o deseen ampliar su
volumen de ventas, que deseen
crear o mejorar su imagen de
marca y posicionar su empresa.

MÉTRICAS CLAVE CANALES

-Cantidad de empresas textiles en
Bogotá. -Número de
empresas/clientes contactados.
-Número de empresas/clientes
interesados en los servicios

Como elemento principal se
contará con una página web en la
que se presente una lista de
servicios con un despliegue
detallado de los mismos y que de
igual manera permite hacer una
cotización general de estos para
darle al cliente un acercamiento al
valor del producto/servicio.

Se utilizarán redes sociales para
difundir información sobre los
servicios prestados, crear nexos
con los clientes, crear
expectativas y tener un contacto
directo que podría extenderse a
una reunión presencial o virtual (
según sea el caso) donde sea
posible concretar una venta o la
prestación del servicio.

Se utilizarán los correos masivos
a empresas del sector textil,
presentando un portafolio general
de los productos y servicios, con
información de contacto y enlace
directo a la página web.

Por otro lado, se utilizarán las



ferias de emprendimiento así
como las ferias del sector textil
para dar a conocer la marca,
presentar las propuestas de
trabajo y el portafolio de servicios
directamente a personas de
interés o pertenecientes al
mercado.

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS

-Licencias.
-Dominios.
-Computadores.
-Cámaras.
-Salarios.
-Servicios Públicos.
-Pasarelas de pagos

-Cobro por servicios o paquetes de servicios.
-Mensualidades por asesorias en imagen, marketing, publicidad y branding.

- Lean Canvas
Segmentos de clientes

Bogotá representa el 33 % de la oferta textil en Colombia, por dicha razón, los
clientes potenciales corresponden a empresas micro, pequeñas y medianas, así
como personas naturales de dicha ciudad dedicadas a la comercialización de
productos del sector textil y confección cuya venta se realice mediante redes
sociales o en puntos de venta físicos, que no cuenten con un sistema de ventas en
línea y/o deseen ampliar su volumen de ventas, que deseen crear o mejorar su
imagen de marca y posicionar su empresa.

Problema

• Dificultad en el reconocimiento de sus productos y posicionamiento de marca.
• Dificultad para concretar ventas.
• Estrategias publicitarias con poco alcance o poco impacto.
• Falta de unidad y coherencia visual en los elementos que componen la imagen

de marca.

Solución

Ofrecer un servicio integrado de producción multimedia y posicionamiento de
marca donde se presten servicios de desarrollo web, marketing digital, producción
de contenido y piezas publicitarias, que garanticen la unidad visual.

Una vez identificados estos tres elementos se realizó una validación en el
mercado, haciendo una entrevista inicial a 10 empresas de diferentes sectores, en
dicha encuesta se evaluó principalmente qué tipo de elementos multimedia han
usado para el posicionamiento de marca, qué resultados les ha traído y qué cosas
les parecería necesario tener para mejorarla aún más. De dicha entrevista se
concluyó que a la gran mayoría le resultaba de mucha importancia el desarrollo de
una página web para realizar ventas en línea, en algunos casos era importante el
desarrollo de piezas publicitarias que dieran a conocer sus productos y/o servicios,
y finalmente como punto adicional muchos de ellos también afirmaron estar
interesados en contar con una asesoría de diseño, imagen de marca y manejo de
redes sociales a la cual puedan acceder constantemente para ir adaptando sus



productos y sus estrategias de negocio a las diferentes tendencias y expectativas
de los clientes.

Luego se realizó una nueva entrevista a un grupo más restringido, cuyos
integrantes pertenecían exclusivamente al sector textil y confección, siendo
empresas pequeñas y/o personas naturales encontradas en redes sociales y cuyo
mecanismo de venta se realiza por las mismas o en un punto de venta físico. Se
entrevistó a 30 de ellas, partiendo de una pregunta principal basada en el interés
por implementar una plataforma para ventas en línea y las respuestas se
distribuyeron de la siguiente forma:

Para las respuestas afirmativas, se hizo otra serie de preguntas basadas en el
contenido que desearían tener en la página web y cuáles serían los requerimientos
principales. Todos coincidieron en la visualización de un catálogo con un carro de
compras habilitado para los productos de éste, la posibilidad de diferentes medios
de pago como tarjetas de crédito, pasarelas de pago y servicios de transferencias
bancarias o giros; y finalmente, una pequeña parte manifestó también como
requerimiento la creación de un check list para productos personalizados de
manera que estos sean seleccionados a gusto del cliente.

Por otro lado, para las respuestas negativas, se buscó esclarecer las razones y la
mayoría coincidió en no contar con el presupuesto necesario para la
implementación de una plataforma en línea. Sin embargo, aquí es posible
establecer una nueva oportunidad de negocio, que consista en un tipo de
intercambio, donde el pago por los servicios provenga de un porcentaje de
utilidades de las ventas de los clientes a través de la plataforma desarrollada.

Propuesta de valor

Mejoramos tu experiencia de ventas desarrollando un canal de comercio en línea,
generando contenido multimedia con coherencia y unidad gráfica correspondiente
a la imagen de marca, apoyando estrategias de posicionamiento de marca,
prestando asesoría en marketing digital a lo largo del proceso.

Canales



Como elemento principal se contará con una página web en la que se presente
una lista de servicios con un despliegue detallado de los mismos y que de igual
manera permite hacer una cotización general de estos para darle al cliente un
acercamiento al valor del producto/servicio.

Se utilizarán redes sociales para difundir información sobre los servicios prestados,
crear nexos con los clientes, crear expectativas y tener un contacto directo que
podría extenderse a una reunión presencial o virtual (según sea el caso) donde
sea posible concretar una venta o la prestación del servicio.

Se utilizarán los correos masivos a empresas del sector textil, presentando un
portafolio general de los productos y servicios, con información de contacto y
enlace directo a la página web.

Por otro lado, se utilizarán las ferias de emprendimiento así como las ferias del
sector textil para dar a conocer la marca, presentar las propuestas de trabajo y el
portafolio de servicios directamente a personas de interés o pertenecientes al
mercado.

Estructuras de costes

• Licencias.
• Dominios.
• Computadores.
• Cámaras.
• Salarios.
• Servicios Públicos.
• Pasarelas de pago

Métricas Clave

• Número de empresas/clientes contactados.
• Número de empresas/clientes interesados en los servicios.

Ventaja especial

Este concepto empresarial busca plantear una integralidad en el desarrollo de
productos multimedia que permitan mejorar el posicionamiento de marca,
implementando estrategias de redes sociales, haciendo desarrollo web para
comercio en línea y prestando asesorías en diseño e imagen de marca.

Flujos de Ingresos
• Cobro por servicios o paquetes de servicios.
• Mensualidades por asesorias en imagen, marketing, publicidad y branding.

5. Estrategia
- Posicionamiento de marca

Dada la hiperdigitalización actual, y que el cliente ideal para este
concepto empresarial está centrado en personas o empresas que



realicen comercialización de productos textiles mediante redes
sociales, la primera estrategia de posicionamiento de marca será
justamente la utilización de redes sociales. Como red principal, se
utilizará Instagram dado que su alcance y acogida es muy alta
especialmente en la comercialización de prendas de vestir como
se muestra acontinuación en un estudio de Fortune 500

TrackMaven. (2016). Where Do B2C Industries See Engagement? [Tabla].
Recuperado de TrackMaven:
http://pages.trackmaven.com/rs/251-LXF-778/images/b2c-industry-report-2
016.pdf

En este estudio, se evidencia que en la mayoría de los sectores
Instagram es la red social con más interacción con los usuarios
sin importar la locación, la zona horaria, el día de la semana o el
momento.

Por otro lado, el éxito de instagram se enfoca en el tipo de
contenido presentado “porque el contenido que tiene algún
componente visual supera con creces al que no lo tiene; es decir,
las personas responden mejor ante un estímulo visual. Según un
estudio de Zabisco, de hecho, el 40% de la gente responde mejor
ante la información visual que ante el texto; o sea, que las
fotografías y los vídeos son el tipo de contenido que consigue
mejor respuesta en redes sociales.”(INDBOUNCYCLE, 2016)

http://www.webmarketinggroup.co.uk/blog/why-every-seo-strategy-needs-infographics/


además el algoritmo funciona de una manera bastante óptoma
que permite mejorar la visibilidad de las marcas ya que “es una
plataforma de descubrimiento social: los usuarios buscan
nuevo contenido de otros usuarios a los que no tienen por qué
estar directamente conectados.”(INDBOUNCYCLE, 2016);
también facilita el establecimiento de relaciones uno a uno, y
permite potencializar las ventas. Adicionalmente, este canal es
muy popular en la comercialización de bienes textiles y es allí
donde se pueden identificar y encontrar los clientes
potenciales.Como segunda red se utilizará facebook, dada su
popularidad y su implementación de market place, un espacio
especializado en ventas de productos y servicios que en efecto
sería ideal para este propósito; además de ser parte del mismo
grupo de red social permite que muchas de las estrategias que se
utilizan en instagram puedan ser implementadas aquí sin un
cambio significativo lo que lo hace mucho más eficiente

Siguiendo la línea de la digitalización y aprovechando los
beneficios del internet, la segunda estrategia puede ser el envío
de correos masivos, a las empresas de interés radicadas en
Bogotá mediante una base de datos. Dichos correos, contendrían
la información sobre los servicios prestados y las diferentes
metodologías de trabajo así como los perfiles de la empresa en
las redes sociales para que puedan ver implementado lo que All
in Brand in ofrece.
Finalmente, se utilizarán estrategias más tradicionales, como la
participación en ferias de emprendimiento, innovación o del
sector textil y confección; así como la realización de visitas y
contactos directos a los comerciantes.

A través de estas estrategias All in Brand in pretende darse a
conocer como una empresa dedicada a la creación de imagen
integrada de marca mediante la creación de contenido
multimedia, creación de plataformas de venta en línea y
estrategias de branding. Esta idea de negocio quiere romper las
barreras diferenciales entre los elementos gráficos y multimedia
de una marca, creados de manera aislada que dificultan el
posicionamiento, recordación y cohesión; lo que se se busca aquí
es utilizar la producción multimedia para crear elementos
compatibles entre ellos, ubicados en el canal de comunicación
correcto a partir de estrategias de branding que garanticen que la



marca desarrollada se sitúe como la primera opción en la mente
de los clientes también implementando algo de marketing digital.

Estas estrategias permitirán también que All in Brand in sea una
empresa tanto para clientes presenciales como virtuales,
flexibilizando su atención al público para atender a la nueva
normalidad y disminuir los tiempos de los consumidores.

- Ejes estratégicos
● Producción Multimedia

La producción multimedia se refiere a la creación de
piezas de todo tipo (videos, animaciones, motion
graphics, infografías, fotografías, diseño editorial, logo,
papelería corporativa) que permitan dar visibilidad a las
marcas, es decir, que se conviertan en herramientas de
reconocimiento para las personas o empresas y aporte
a su posicionamiento.

● Desarrollo web
En el desarrollo web, se pretende crear plataformas
que permitan las ventas en línea de manera que exista
una automatización en los procesos de las empresas,
así como mejorar sus estrategias y volumen de ventas.

● Branding
Al hablar de branding, se habla de todo el proceso de
una marca, desde su creación hasta su recordación,
por dicha razón, en este eje se abarcan todas las
estrategias digitales, es decir, estrategias de redes
sociales, estrategias de imagen y estrategias
publicitarias que permitan crear asociaciones en la
cabeza de las personas tanto de la imagen corporativa,
como los productos y servicios prestados.

6. Operación
La primera fase se refiere a la información, la empresa utilizará las redes
sociales como herramienta informativa y de comunicación con los clientes,
de manera que a través de ellas se presente información sobre los
productos y servicios, generar y entender las expectativas de los clientes, y
finalmente, ser un puente de comunicación con los clientes donde sea
posible resolver dudas, conocer las necesidades de los clientes, establecer



nexos de confianza y potencializar ventas. En esta fase también se incluye
la utilización de la página web, donde se encontrará un despliegue claro de
cada uno de los productos y servicios prestados; adicionalmente contará
con la posibilidad de realizar cotizaciones aproximadas en línea para
agilizar los procesos de venta, evitando los intermediarios, dándole a los
clientes dicha información de manera rápida y permitiendo también crear un
filtro basado en costos, de manera que sólo los clientes realmente
interesados realicen el contacto.

La segunda fase, pretende dar el primer paso para concretar una venta, en
esta fase, se establece una comunicación mucho más directa y
personalizada con el cliente. Aquí se pretende conocer de manera
específica los requerimientos del cliente, sus objetivos, sus pilares, ideas y
todo lo que permita conocer claramente su marca (a quién va dirigida o
quién es su público, cuánto tiempo llevan en el mercado, cuáles han sido
sus experiencias, etc) para poder reflejarla en los productos desarrollados.
Sacándole provecho a los medios digitales y que los productos y servicios
aquí planteados representan elementos virtuales y digitales, la
comunicación con los clientes se puede hacer de manera presencial o
virtual, facilitando los procesos de venta, acomodándose a las necesidades
de los clientes dada la coyuntura de distanciamiento y bioseguridad actual
permitiendo que este concepto empresarial se posicione
independientemente de las condiciones externas.

La tercera fase, se utilizará para esa serie de servicios que no
corresponden a una única entrega sino que necesitan una revisión
periódica o constante. Aquí se contemplan entonces, los acompañamientos
y asesorías en imagen, posicionamiento de marca y marketing digital cuyo
tiempo será acordado con el cliente al adquirir el servicio, también el
mantenimiento y actualización de las plataformas online cuya periodicidad
puede ser acordada al inicio del proceso o atenderse cuando se requiera; y
finalmente, la creación de contenido multimedia que se presente de manera
secuencial o fragmentada durante un determinado plazo establecido al
momento de la venta.

7. Análisis de mercado y plan de marketing
- Análisis de clientes

El cliente ideal para All in Brand in, se sitúa en micro, pequeñas y
medianas empresas, ubicadas en Bogotá, con interés en el



mundo digital, dedicadas a la comercialización de productos
textiles de manera formal o informal mediante redes sociales y/o
puntos de venta físicos cuyas ventas sean difíciles de concretar,
quieran ampliar su cobertura del mercado, mejorar los canales de
comunicación con los clientes, facilitar la visualización de sus
productos, mejorar la experiencia de venta o se hayan visto
afectadas por la contingencia mundial actual de salud.

- Análisis de proveedores
Dados los objetivos de la empresa, los proveedores son en su
mayoría digitales y corresponden a pasarelas de pago, licencias
de software, dominios y hosting web.
Las pasarelas de pago, tienen un costo aproximado del 3% de la
transacción exitosa más $1.000, a continuación se presenta un
listado de las plataformas más usadas y sus diferentes costos por
transacción

Pasarela
de Pago

Porcentaje
sobre
transacció
n

Cobro
extra

Más iva Mínimo de
transacció
n

Pay U 3.49% $900 x $2.900
+iva

EPayCo Con
Daviviend
a 2.68%

$900 $5.000

Con otros
bancos
2.99%

$900

Pagos
Inteligente
s

3.39% $1.000 No tiene

Paypal 5.4% 0.3 USD +
3.5% por
cambio de
moneda

No tiene

Mercado
Pago

3.49% $900 x Con tarjeta
de crédito



$1.000

Con
Daviviend
a y Pse
$1.600

Las licencias y hosting, por otro lado, tienen suscripciones
anuales o mensuales cuya descripción y despliegue de costos
aproximados según las diferentes opciones se encuentran a
continuación.

SOFTWA
RE

Empresa Descripción TIPO
DE

LICEN
CIA

COSTO
APROX
IMADO

Producció
n y
edición
multimedi
a

Adobe Suite Completa Mensu
al

$260.00
0

Hosting Godaddy Dominio, correo
comercial gratuito
primer año, un sitio
web

Mensu
al

$16.000
primer
año,
$26.000
despué
s

Hostingu
er

Dominio, cuentas
de correo ilimitadas,
sitios web ilimitados

Mensu
al

$9.900

Hostgato
r

Dominio gratis
primer año, 25
Cuentas de correo,
sitios web ilimitados

Anual $388.08
0

- Asociaciones clave y colaboradores
Como asociaciones se quiere plantear la posibilidad de un
intercambio de servicios, con agencias o personas dedicadas a la



publicidad y marketing digital. En dicho intercambio, se plantearía
la posibilidad de desarrollar estrategias y campañas publicitarias
para los clientes de All in Brand in , para aportar aún más a sus
posicionamientos de marca, mientras All in Brand in pueda
aportar en temas de desarrollo web y creación de piezas
audiovisuales para complementar sus procesos publicitarios.

Inicialmente, se contemplan empresas como Netbangers, Tonka
Filmakers, Pictograma, cuyo enfoque se ha destacado por
manejar piezas de marcas reconocidas, estrategias publicitarias
eficientes y de mucho alcance.

- Análisis de la competencia
Analizando el mercado, es posible observar, que la competencia
directa que existe para All in Brand in no es muy amplia, dado
que actualmente sólo existe una empresa similar, llamada
Intelygente dedicada a la producción multimedia, desarrollo web,
posicionamiento de marca y branding de manera unificada, sin
embargo, su segmento de clientes está dirigido a grandes
empresas sin un sector específico, con un flujo de clientes mucho
más alto, con mejores capacidades económicas y con un
posicionamiento de marca mucho más avanzado y elaborado.

Teniendo en cuenta esto, las empresas que se pueden listar
entonces como competencia serían todas aquellas que se
dedican a las áreas anteriormente mencionadas pero de manera
individual y aislada. Estas empresas son efectivas en el
desarrollo de sus productos y servicios, sin embargo, al momento
de acoplarlas en la imagen de una misma marca, aparecen fallas
de unidad gráfica y de contenido que termina por afectar el
posicionamiento y recordación de la misma. Para evidenciar esta
información, a continuación se presenta una tabla de las posibles
competencias, clasificadas en sus áreas de producción.

Publicidad
y Márketing

Desarrollo
Web

Producción
de

contenidos
Multimedia

Branding

Piexita Studio x x x

Icaro Films x x



Tonka x x

Fix x

Duplo x x

Pictograma x x x

La Post x

IdWorks x

La Valentina
Design

x x

NetBangers x x x

Mumu x

Pixel Pro x x

Nivelics x x

Mullen Lowe x x

Paco Web x x

Studio Media x

Arca Digital x x

- Políticas de marketing
● Producto/o servicio

Se ofrecerán servicios de branding donde se incluirá
creación de logo, manual de imagen, papelería
corporativa, tipografía, asesorías en manejo de redes
sociales, imagen de marca y posicionamiento de
marca; servicios de desarrollo web que contendrá el
desarrollo de plataformas para comercio en línea con
pasarelas de pago; y finalmente servicios de
producción multimedia donde se realizarán dirección,
pre producción, producción y post producción de videos
promocionales, institucionales o corporativos, diseño
editorial, animaciones 2d y 3d, piezas publicitarias,
piezas para redes sociales, infografías y fotografías.
Los productos y servicios se ofrecerán de forma
individual o por paquetes lo cual pretende optimizar
recursos de tiempo y dinero para los clientes al



desarrollar todos los elementos de imagen de marca de
forma paralela.

● Precio

En este punto, se presenta el listado de precios

individuales y por paquetes.

Producto Precio

Logo $750.000

Papelería corporativa $550.000

Slogan $700.000

Creación de nombre $600.000

Manual de imagen $850.000

Sesión fotográfica $1’200.000

Página web con comercio en
línea

$5’000.000

Asesoría en marketing digital $150.000/h

Asesoría en Imagen de marca $100.000/h

Dirección, producción y post
producción de video

$2’000.000

Animación 2D $110.000/s

Infografía - Poster $450.000

Piezas para redes sociales x10 $800.000

Paquetes

Creación
de imagen
corporativ
a

Logo $2’930.000

Papelería
corporativa



Slogan

Nombre

Manual de imagen

Rediseño
de imagen
corporativ
a

Rediseño de logo 1’670.000

Actualización del
manual de imagen

Rediseño de
papelería
corporativa

Creación
de
contenido

Sesión fotográfica
$3’600.000

Retoque de fotos
(x10)

Dirección,
producción y post
producción de video

Marketing
Digital

Asesoría en
marketing digital
(planeación de
contenido y
estrategias)  4
horas

$1’200.000

Creación de 10
piezas para redes
sociales

Comercio
en línea

Desarrollo web $7’000.000

Sesión fotográfica

Retoque de fotos
(x20)

● Plaza



Dado que este modelo de negocio comercializa productos
y servicios digitales, las ventas se realizarán de manera
virtual o mediante entrevistas programadas, por la misma
razón no se necesita ningún tipo de almacenamiento,
transporte, costes de envío, distribuidores o maquinaria.

● Promoción

La promoción de todos los productos y servicios se
realizará a través de medios digitales dado que estos son
los espacios donde se mueve el público objetivo, se
utilizarán las redes sociales, página web e incluso correos
masivos. Allí se dará toda la información para dar a
conocer los productos, los paquetes de servicios y como la
integralidad de los mismos es nuestra ventaja competitiva.
Además de los medios digitales se utilizarán estrategias
tradicionales como participación en ferias o búsquedas uno
a uno de clientes potenciales.

- Canales de comunicación con los clientes
En la comercialización de servicios digitales la comunicación con
los clientes es parte fundamental de la experiencia de venta. Para
garantizar eso, se han establecido dos canales principales, el
primero es la página web en la cual existe información corporativa
que permita a los usuarios conocer los pilares principales de la
empresa, un despliegue detallado de los servicios y un sistema
de cotizaciones aproximadas para los mismos.

Como segundo canal, se establecen las redes sociales, a través
de ellas se pretende dar información sobre los diferentes
servicios, crear nexos con los clientes y generar expectativas
acerca de la experiencia de los servicios. Para afianzar la
confianza de los clientes a la hora de concretar ventas, se plantea
un contacto directo mediante una reunión presencial o virtual en
la que sea posible solucionar dudas y aclarar los requerimientos
de los servicios, así como realizar un breve análisis de la marca a
desarrollar para decidir qué tipo de estrategias y herramientas se
han de implementar para cumplir sus objetivos.

- Estrategias comerciales



All in Brand in contará con dos metodologías principales de venta,
en la primera se venden los productos y servicios individualmente
con un precio establecido cuya forma de pago varía según el tipo
de producto y que será explicado más adelante. La segunda
metodología, se refiere a la creación de paquetes de servicios
según las necesidades del cliente, para ello existen unos
paquetes ya establecidos que corresponden a las diferentes
líneas de trabajo de la empresa, sin embargo, los clientes tienen
la posibilidad de armar paquetes con los servicios que necesiten.
La creación de estos paquetes tiene como propósito estimular el
desarrollo de piezas en conjunto por los motivos ya explicados a
lo largo de este documento; por dicha razón contarán con un
descuento entre el 10% y el 15% de descuento sobre la totalidad
del costo de servicios. El porcentaje varía según la cantidad de
productos o servicios del paquete: para paquetes de uno a tres
productos/servicios será del 10% y para paquetes de más de tres
productos/servicios será del 15% de descuento.

Ahora, las metodologías de pago corresponden también al tipo de
servicios adquiridos. Para los productos o servicios individuales, a
excepción de las páginas web y las asesorías, los cobros se
realizarán en dos fases compuestas por un 50% de anticipo y un
50% al momento de la entrega. Las páginas web tendrán un
excepción dado su alto costo y su funcionalidad que permitiría
obtener una utilidad sobre la utilización del servicio, es decir, el
pago se dividiría en tres fases, un 35% de anticipo, un 35% al
momento de entregar el producto y un 30% restante que
correspondería a un porcentaje de utilidad sobre las ventas que
los clientes realicen a través de la plataforma creada. Las
asesorías dado que se cobran por horas, se cobrarían después
de finalizadas para saber la cantidad de horas y tendrían un plazo
máximo de pago un mes y medio después de su finalización.

Para el caso de los paquetes de servicio, tendrán un cobro similar
a las páginas web, es decir, se recibirá un 35 % de anticipo, un 35
% al momento de la entrega y un 30% final que se puede saldar
de dos maneras, la primera como porcentaje de utilidad en caso
de que el paquete incluya el desarrollo de página web como se
menciona anteriormente, y la segunda opción sería un pago en
las cuotas deseadas en un rango máximo de 3 meses después
de la entrega de los productos.



8. Recursos humanos

De acuerdo con la distribución de las diferentes áreas dentro de la empresa
el personal con el que contará será pequeño debido a que hasta ahora está
comenzando, por lo que el director general además de ser el
representante de la empresa se desarrollará en otros roles como líder al
motivar a los empleados, o representante legal ante el cliente y eventos,
además de ser la persona responsable del éxito comercial de la empresa y
revisar sus diferentes dependencias; por esta razón contará con un contrato
a término indefinido.

En el área de desarrollo se cuenta con dos perfiles que aunque su función
final es aportar para la creación de páginas web sus roles individuales son
bastante diferentes, el primero es el desarrollador front-end que será el
encargado de la creación de la parte interactiva de la página web, lo que
involucra la interfaz que se le presenta al usuario final, al ser uno de los
cargos principales contará con un contrato a término indefinido pues sus
servicios serán requeridos la mayor parte del tiempo. El segundo cargo es
el de desarrollador back-end que entre otras tareas tiene la responsabilidad
de unir los registros de una base de datos con la interfaz con la que
interactuará el cliente, por esta razón este puesto contará de igual manera
con un contrato a término indefinido. Por el momento, se contemplará un
solo desarrollador web para ambos perfiles.

Para el diseñador gráfico las responsabilidades y roles a desempeñar son
varios pues el núcleo principal de la empresa es la parte visual, y la forma
de transmitirlo tanto a los usuarios como a los clientes; de modo que se
verá involucrado en la distribución y diseño de las páginas web, en la
creación de contenido multimedia incluyendo infografías, videos, banners y
logos por nombrar algunas de sus funciones. Al ser un cargo tan importante
para el desarrollo de la empresa este puesto contará con un contrato a
término indefinido.

Tanto el perfil de diseñador gráfico como de desarrollador web va a ser
cubierto inicialmente por un/a Ingeniero/a en Multimedia.

Dejando de lado los cargos creativos, se llega a los cargos necesarios para
el buen manejo administrativo y legal de la empresa de manera que se esté



cumpliendo a cabalidad con los requerimientos del gobierno y los procesos
creativos en los que se desempeña la empresa. Para esto se cuenta con un
representante legal, encargado de la realización de contratos internos y
externos que involucren a la empresa como ente negociador, además de la
prestación de asesoría legal y jurídica necesaria por la empresa. Su
contrato será por prestación de servicios pues no en todo momento serán
necesarios sus servicios.

El contador se encargará del manejo de los movimientos financieros de la
empresa como lo son los impuestos, entre ellos el IVA, la retefuente y las
declaraciones de renta, por esta razón su contrato será de medio tiempo
pues ‘All-in brand-in’ considera que con el buen manejo del tiempo se
logrará cumplir con estas demandas en este tiempo.

9. Plan de inversiones y financiación
Este modelo de negocio en un principio no necesita de métodos de
financiación dado que la inversión inicial se realizará con recursos propios
teniendo en cuenta que los gastos iniciales solo corresponden a equipos y
trámites legales, por otro lado, no se necesitará una oficina o lugar de
trabajo ya que el trabajo se realizará desde casa dado que el concepto
empresarial de All in - Brand in y la situación de bioseguridad actual lo
ameritan, no se tienen gastos de transporte, almacenaje, puntos de venta o
algún otro gasto externo lo cual facilita costear los gastos iniciales de
manera autónoma.

10.Estados financieros
Inversión Inicial

INVERSIONES
MES
1

MES
2

MES
3

MES
4

MES
5

MES
6

MES
7

MES
8

MES
9

MES
10

MES
11

MES
12

TOTA
L
AÑO
1

EQUIPO DE
COMPUTACION Y
COMUNICACIÓN

13.00
0.000

13.00
0.000

LICENCIAS
300.0

00
300.0

00

DOMINIOS
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
240.0

00
MUEBLES Y
ENSERES

550.0
00

550.0
00

REGISTRO ANTE
LA CÁMARA DE

1.037.
000

1.037.
000



COMERCIO

TOTAL
14.90
7.000

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

15.12
7.000

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN MES
1

MES
2

MES
3

MES
4

MES
5

MES
6

MES
7

MES
8

MES
9

MES
10

MES
11

MES
12

TOTA
L

AÑO
1

GASTOS DE
PERSONAL

ADMINISTRATI
VO O DE

SOPORTE CON
CONTRATO
LABORAL

SALARIOS
1.500.

000
1.500.

000
2.000.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
30.90
0.000

PRESTACIONES
SOCIALES

- -
567.5

00
567.5

00
756.6

67
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
11.69
0.500

AUXILIO DE
TRANSPORTE

-

HONORARIOS
ADMINISTRATI

VOS

CONTRATOS POR
PRESTACIÓN DE
SERVICIOS

250.0
00

500.0
00

500.0
00

1.000.
000

1.000.
000

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

5.000.
000

ARRENDAMIEN
TOS PARTE

ADMINISTRATI
VA

EQUIPO DE
COMPUTACION Y
COMUNICACIÓN

13.00
0.000

13.00
0.000

LICENCIAS
300.0

00
300.0

00

DOMINIOS
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
240.0

00
MUEBLES Y
ENSERES

550.0
00

550.0
00

SERVICIOS
RELACIONADO

S CON EL
ÁREA

ADMINISTRATI
VA

SERVICIOS
PÚBLICOS

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

3.120.
000

ASEO Y VIGILANCIA -

ASISTENCIA
TECNICA

-

GASTOS
LEGALES

NOTARIALES -

REGISTRO
MERCANTIL

1.037.
000

1.037.
000

TRAMITES Y
LICENCIAS

-

REGISTRO MARCA
Y NOMBRE
COMERCIAL

954.5
00

954.5
00

MES
1

MES
2

MES
3

MES
4

MES
5

MES
6

MES
7

MES
8

MES
9

MES
10

MES
11

MES
12

TOTAL
AÑO 1ENTRADAS

DE
EFECTIVO

INGRESOS
OPERACIONALES

VENTAS DE PRODUCTOS Y/O
SERVICIOS

5.000.
000

10.75
0.000

11.50
0.000

10.15
0.000

10.30
0.000

17.30
0.000

10.45
0.000

7.750.
000

12.45
0.000

23.35
0.000

15.45
0.000

17.45
0.000

151.9
00.00

0

INGRESOS NO OPERACIONALES - - - - - - - - - - - - -

VENTAS DE ACTIVOS FIJOS -

ARRENDAMIENTOS -



INTERESES -

-

-

-

INGRESOS TOTALES - - - - - - - - - - - - -

SALIDAS
DE
EFECTIVO

COSTOS DE PRODUCCIÓN O DE
OPERACIÓN

MATERIA PRIMA -

MANO DE OBRA DIRECTA
250.0

00
500.0

00
2.000.

000
2.500.

000
3.000.

000
3.950.

000
3.950.

000
3.950.

000
3.950.

000
3.950.

000
3.950.

000
3.950.

000
35.90
0.000

COSTOS INDIRECTOS
14.13
0.000

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

280.0
00

17.21
0.000

SERVICIOS
CONTRATAD
OS
(OUTSOURCI
NG)

- - - - - - - - - - - - -

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN

GASTOS DE
PERSONAL

SALARIOS
1.500.

000
1.500.

000
2.000.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
3.700.

000
30.90
0.000

PRESTACIONES
SOCIALES

- -
567.5

00
567.5

00
756.6

67
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
1.399.

833
11.69
0.500

AUXILIO DE
TRANSPORTE

-

HONORARIO
S

CONTRATOS POR
PRESTACIÓN DE
SERVICIOS

250.0
00

500.0
00

500.0
00

1.000.
000

1.000.
000

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

250.0
00

5.000.
000

ARRENDAMI
ENTOS

EQUIPO DE
COMPUTACION Y
COMUNICACIÓN

13.00
0.000

13.00
0.000

LICENCIAS
300.0

00
300.0

00

DOMINIOS
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
20.00

0
240.0

00
MUEBLES Y
ENSERES

550.0
00

550.0
00

SERVICIOS

SERVICIOS
PÚBLICOS

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

260.0
00

3.120.
000

ASEO Y
VIGILANCIA

-

ASISTENCIA
TECNICA

-

GASTOS
LEGALES

NOTARIALES -

REGISTRO
MERCANTIL

1.037.
000

1.037.
000

TRAMITES Y
LICENCIAS

-

REGISTRO MARCA
Y NOMBRE
COMERCIAL

954.5
00

954.5
00

-

-

GASTOS FINANCIEROS

BANCARIOS

INTERESES -

CUOTA DE
MANEJO

-



GASTOS
BANCARIOS

-

-

INVERSIONES

EQUIPO DE
COMPUTACIÓN Y
COMUNICACIÓN

13.00
0.000

13.00
0.000

LICENCIAS
300.0

00
300.0

00
MUEBLES Y
ENSERES

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

20.00
0

240.0
00

REGISTRO ANTE
LA CÁMARA DE
COMERCIO

1.037.
000

1.037.
000

INTANGIBLE
S

MARCAS -

DERECHOS DE
AUTOR

-

11. Conclusiones

Durante el proceso de desarrollo de este proyecto, se realizaron varios
cambios que difieren un poco del planteamiento inicial presentado en el
anteproyecto, se agregaron elementos, se cambió un poco el enfoque y
principalmente, se llegó a un tipo de innovación mucho más realista y acertado
para la situación del mercado actual. Estos cambios se realizaron para garantizar
la viabilidad de la idea de negocio de manera que el plan de empresa sea lo más
realista posible y pueda ser ejecutado en un futuro cercano con el objetivo de
mejorar la problemática que se ha visto planteada y argumentada a lo largo de
este documento.

Por otro lado, este proyecto ha permitido entender mucho más a fondo los
alcances de la Ingenería en Multimedia y cómo estos pueden ser aplicados en
escenarios y situaciones reales; además de comprender las diferentes
necesidades logísticas y económicas de la creación y formación de un entorno
empresarial.
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