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Resumen Ejecutivo

Colombia Art Academy nace como una oportunidad para juntar las necesidades de
un usuario en mercados del primer mundo que quieren aprender aspectos de la cultura
colombiana. La ventaja principal de E-commerce es que elimina las barreras de tiempo y
espacio que separan a los profesores y los alumnos. Teniendo un mercado desarrollado de
mas de 4000 millones de usuarios de dispositivo moviles donde cerca del 75% estan en
Estados Unidos, Europa y Asia se evidencia que la eliminacion de barreras de espacio y
tiempo presentan una ventaja para Colombia Art Academy. Se constituye como un portal
unico en el cual profesores de diferentes disciplinas pueden crear sus clases y lograr que
alumnos de multiples geografias accedan a éstas. Los usuarios pueden aprender desde sus
casas y respetando los tiempos y ritmos individuales. Esta academia virtual no apunta
unicamente a ser un portal unificador de clases, sino que también pretende ayudar a la
difusion de la cultura y el arte Colombiano, permitiendo que disciplinas como la danza, la
musica y la gastronomia sean conocidos por personas de diferentes regiones y

nacionalidades.
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Abstract

Colombia Art Academy rises as an opportunity to meet the needs of a user of markets
in the first world with those who want to learn aspects of Colombian culture. The main
advantage of E-commerce is that it eliminates the barriers of time and space that distance
teachers and students. Having a developed market of 400 million users of mobile devices,
where 75% of them are located in the United States, Europe and Asia, it is evidenced that the
limitation of space and time barrier presents an advantage for Colombia Art Academy. It is
constituted as a unique portal in which teachers of different disciplines may create their
classes and accomplish that students from multiple geographical locations have Access to
them. Users can learn from home, respecting individual times and paces. This online
academy, not only aims towards becoming a unifying classes portal, but it also aims towards
enabling the diffusion of Colombian art and Colombian culture, allowing for disciplines such
as dance, music and gastronomy to be known by people from different regions and

nationalities.
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Capitulo 1

Analisis del Mercado

Analisis del Sector

Tendencias en Colombia y el Mundo

El comercio electronico (E-commerce) desde hace unas décadas ha revolucionado la
forma de hacer negocios alrededor del mundo. El desarrollo de herramientas tecnoldgicas
ha logrado eliminar gran parte de las barreras de tiempo y espacio que anteriormente tenian
las empresas para distribuir sus bienes y servicios en otras regiones. Como se puede ver en
la grafica a continuacion, el comercio electronico en los ultimos afios ha mantenido un
crecimiento constante, especialmente en las regiones desarrolladas, las cuales son el mercado
objetivo de Colombia Art Academy. Segun la investigacion de la agencia de marketing
digital Wolfgang Digital en el 2017, 43% de todo el trafico de comercio electronico provino
de busquedas orgénicas en Google, permitiendo a las compaiiias en regiones como América
Latina acceder a mercados de Norte América, Asia Pacifico y Europa Occidental cuyos

consumidores adquieren productos y servicios constantemente via Ecommerce.

Tabla 1. Crecimiento de las ventas BC2 Ecommerce a nivel mundial. (vpnMentor, 2019 )

B2C Ecommerce sales growth, worldwide

Figures in billions 2011
2012
2013

$1052.90

North America Asla - Pacific Westem Europe  Central & Eastern Europe  Latin America  Middle East & Africa



El crecimiento constante del Business to Consumer Commerce nos muestra la
madurez del mercado, la confianza de los consumidores frente a las plataformas electrénicas
abriendo las puertas para que Colombia Art Academy utilice este canal para llegar a sus
clientes. La eliminacion de barreras espacio temporales nos permite tener servicios
suministrados por compafias en paises del tercer mundo prestados a clientes finales del
primer mundo. Este mercado ha adoptado una forma electronica para adquirir sus bienes y
productos aprovechando sus ventajas de accesibilidad y cercania que se pueden dar entre

proveedores y compradores.
Al ver la tendencia de compra del consumidor final en la siguiente grafica, el giro
mas grande del comercio electronico frente al comercio tradicional estd en los bienes

intangibles.

Tabla 2. Articulos con mayores ventas en Internet (Paredes, 2017)

® Online @ In-store 1

Una de las razones por la cual libros, musica, peliculas y videojuegos son adquiridos
en mayor proporcion por medios electronicos y no en tiendas tradicionales es que su entrega

es inmediata sin importar el lugar de origen respondiendo a una de las necesidades mas




grandes de los consumidores y es la inmediatez de la adquisicion del servicio. Dentro de esta
categoria de bienes intangibles que son comercializados a través de herramientas digitales se
encuentran los métodos tradicionales de estudio que estdn cambiando su estrategia de
distribucion. Se puede encontrar en internet una amplia oferta de cursos y programas
ofrecidos por todo tipo de entidades educativas incluyendo las universidades mas
prestigiosas. Es decir, nuevamente se ve como, ni el tiempo ni el espacio, son una barrera
para la adquisicion de conocimiento y por ende, se vuelve un bien del cual se puede obtener

un alto beneficio.

Este cambio hacia la busqueda de bienes intangibles mediante el Ecommerce esta
motivado, no solo por la disponibilidad de tecnologias sino también por los cambios en los
habitos de consumo de los clientes, especialmente las nuevas generaciones que esperan tener
acceso ilimitado y constante a productos y servicios a través de sus dispositivos moviles. Las
nuevas generaciones, estan acostumbradas a la velocidad de adquisicion y a la facilidad de

adquirir bienes tangibles e intangibles sin fronteras ni barreras.

Figura 1. Uso general de Internet (vpnMentor, 2019 )

Overall Internet Use
Jan 201

O 0,0 0

4.021 Billion 3.196 Billion 5.135 Billion 2.958 Billion
use the Internet are active are Mobile Users use Mobile
on Social Media for Social Media

Como se puede observar en la imagen anterior, gracias al Ecommerce el mercado de
intangibles tiene un universo de clientes mucho mayor al que anteriormente podia aspirar

cuando los servicios se prestaban con barreras geograficas. La estimacion del tamafio de



mercado seria fenomenal segun este grafico, pero vale recalcar que la tasa de conversion de
los canales electronicos es menor al 2%. Como se vio en un principio, uno de los mercados
mas atractivos es el de Estados Unidos, que nos revela segun la investigacion realizada por
DDB Worldwide en el 2017, 40% de los hombres estadounidenses entre los 18 y 34 afios
afirman que idealmente comprarian todo en linea, en comparacion con el 33% de mujeres
del mismo grupo de edad. Estas tendencias han afectado los canales que tradicionalmente se

utilizaban para realizar la venta de bienes y servicios.

Los canales tradicionales, la educacion por parte de instituciones tradicionales, asi
como el mercadeo tradicional estan siendo retados por el comercio electronico y las demas
herramientas tecnoldgicas. Estas nuevas tendencias han abierto la puerta a miles de
emprendimientos que han encontrado un mercado enorme y libre de barreras

espaciotemporales.

El E-learning o aprendizaje en linea se presenta como un concepto nuevo que esta
teniendo una gran acogida. Sin embargo, el concepto es muy antiguo y lo tnico que se adaptd
fue el canal de distribucién. La educacion a distancia ha existido por muchos afios y ha sido
la forma en que muchas personas fueron educadas en el pasado. Hay grandes similitudes
entre las personas que tuvieron que acceder a educacion a distancia, el E-commerce y
Colombia Art Academy. Estas personas no tenian los medios, el tiempo o la proximidad
geografica para acceder a las clases que se dictaban en aulas académicas tradicionales.
Actualmente, personas de todos los estratos sociales estan haciendo uso de este canal para
demandar contenido educativo, sea por limitaciones de tiempo o espacio. Ha tomado tanta
fuerza que las mismas empresas han cambiado la forma de capacitar a sus empleados
eliminando los entrenamientos tradicionales y reemplazandolos por cursos en linea. Esto ha
tenido un doble impacto en las compaiiias, por una parte, una reduccion sustancial en costos
y por la otra, un mayor cubrimiento de empleados capacitados. Estos dos beneficios se
extrapolan a Colombia Art Academy reduciendo las necesidades financieras de los
profesores al no tener una academia fisica que alcance a todos los estudiantes permitiéndole

dictar sus cursos a una audiencia mayor que esta geograficamente distribuida.



Como muestra la Conferencia de las Naciones Unidas sobre el Comercio y el
Desarrollo (UNCTAD) en su Informe sobre la Economia de la Informacién en el 2017, los
paises deben explorar mecanismos para integrar las soluciones digitales en la promocion de
las exportaciones, buscando presentar a las empresas en los mercados internacionales, de esta
forma llegando a las comunidades deseadas. Colombia, desde el gobierno nacional, esta
buscando captar parte de este mercado. Por medio de la llamada Economia Naranja o
economia creativa se estan impulsando proyectos relacionados con el arte, el turismo, el
desarrollo de tecnologias de la informacion entre otras areas. Existen beneficios actuales
para proyectos de la naturaleza de Colombia Art Academy en los que el gobierno promete
situaciones privilegiadas en términos impositivos que hacen que este proyecto sea aun mas

atractivo (CNN , 2018). Esta iniciativa nacional es consecuente con una tendencia mundial.

Analisis de la Necesidad y Oportunidad

La dificultad principal, que deriva en la necesidad que se puede identificar, que tiene
la cultura colombiana para poder ser experimentada en el extranjero es la falta de academias
locales que les ensefien a vivir a nuestro estilo. Existe una aceptacion muy buena de la musica
y la gastronomia colombiana en el exterior, pero de la misma forma, la oferta por fuera del

pais es limitada.

Desde el punto de vista de las academias, por el hecho de ser presenciales, les limita
el campo de accion y cualquier crecimiento para tener presencia en una nueva locacion les
implica una alta inversion. En este sentido, se limita el acceso al conocimiento y no permite
que las personas que no estan en el mismo lugar que las academias, accedan al conocimiento,

y por lo tanto, accedan a la cultura Colombiana.

En un mercado ideal la demanda se encuentra con la oferta y se genera un intercambio
de valor que satisface ambas partes. Sin embargo, existen barreras ajenas a la necesidad del
comprador o a las caracteristicas del bien ofertado que impiden que este intercambio se lleve
a cabo. Las diferentes regiones del pais no tienen un espacio en el exterior para promocionar
su cultura, es casi imposible llegar a todos los paises con academias locales. Es por esto, que
es necesario la utilizacion de un market place que sobrepase estos limitantes y pueda ofrecer

el acceso al conocimiento de la cultura colombiana alrededor del mundo.



Otra gran limitante que tienen las personas al momento de disfrutar de experiencias
culturales es la falta de tiempo disponible para estas actividades. El estilo de vida que se
ofrece en las grandes ciudades hace que las personas pierdan una gran cantidad de tiempo en
desplazamientos, lo cual disminuye el tiempo libre para actividades de aprendizaje o
esparcimiento. Debido a esta limitante, muchas de las actividades de ocio, que traerian un
equilibrio para la vida de las personas, son eliminadas afectando a los posibles estudiantes en

su balance de vida y posibles profesores econdémicamente.

Al revisar los mercados potenciales fuera del pais en donde seria imposible dictar las
clases de forma presencial, es necesario encontrar una solucién para que los profesores
locales puedan ofrecer sus servicios en tiempo y forma de tal manera logrando que los
interesados queden satisfechos. Las herramientas tecnoldgicas hacen parte del nuevo estilo
de vida de los ciudadanos del mundo, es por medio de estas mismas herramientas que
Colombia Art Academy va a promover la cultura. La academia de arte virtual estara
disponible a través de teléfonos modviles, puede ser accedida desde otros dispositivos como

tabletas, computadores portatiles o de escritorio.



Figura 2. Penetracion de los Dispositivos Moviles (vpnMentor, 2019 )

Smartphone Penetration

5 Countries with the Most Mobile users

Russia

‘!'<. 4.7%
France
65.3% China

51.7%  Jjapan

e Tuney? o 50.1%
49.8 l'v' 0l "\{"";J
71.5%
Brazil Indonesia
3.7% 20.7%

Es importante resaltar la penetracion de teléfonos moviles ya que estos, ademds de eliminar
la barrera geografica de la academia, estan en la mayoria de los casos, al alcance de los
usuarios. Esto implica que la oferta de clases estaria siempre disponible para un sin numero

de clientes.

Para poder hacer el analisis de la oportunidad y la necesidad con base en el proyecto,
se elaborod un prototipo de la academia, descrito en el numeral 2.5.2, que fue probado en el
mercado durante una semana. Se construy6 la pagina principal de la academia con las 4
secciones secundarias, Culinaria, Musica, Baile y el especial del Festival Vallenato. Se hizo
una inversion en mercadeo durante una semana para llevar la academia a los usuarios y

entender el comportamiento de los canales electronicos al momento de prestar los servicios.



Tabla 3. Acceso a informacion sobre la Academia

News Foed on viovte | N '+ -2

Devices

Marketplace on
Mobile Devices

Messenger Inbox [l 778 (11.5%)

Instagram Feed on
Mobile Devices

Instagram Stories on . 252 (3.7%)
Mobile Devices

News Feed on
Desktop Computers

Facebook Stories on | 7(0.1%)
Mobile Devices

La prueba piloto ayud6 a corroborar esta informacion. Como se puede ver en la
gréfica anterior, la mayor cantidad de personas que recibieron la informacién de la academia
lo hicieron a través de sus dispositivos méviles, una minoria por el contrario lo hizo por
medio de computadores de escritorio. En este caso, nuevamente se prueba, que los teléfonos
inteligentes responden a las necesidades de inmediatez que fueron identificadas en el

contexto.

Apalancado en las tendencias de comercio electronico, los habitos de consumo por
internet, buscando eliminar las barreras de tiempo y locacion nace Colombia Art Academy;
un market place electronico especializado en comercializar la cultura colombiana dentro y
fuera del pais. La solucién propuesta pone a disponibilidad de los interesados la cultura
colombiana en el momento o lugar que cada uno escoja a través de su teléfono movil. Este
proyecto, no solo responde a las necesidades del mercado sino que también actlia como
difusor de cultura y redunda en beneficios econdomicos para los profesores o maestros de

diferentes areas del conocimiento.

Clientes y Usuarios

El concepto de market place hace que podamos diferenciar claramente a los clientes
de los usuarios. Desde el punto de vista de intermediario, que se encarga Unicamente de
conectar la oferta con la demanda, vemos que los clientes de la academia son los profesores
que estan interesados en vender sus servicios. Ellos son los que debe comprar, por asi decirlo,
la pertenencia a la plataforma para la promocién de sus lecciones, y asi, no tener que exponer

su material de otra manera. La caracteristica que une a los profesores es el sentido de



pertenencia al juntar todas las expresiones de la cultura colombiana y cuya venta cruzada
tiene sentido para estos clientes. Al tener la oportunidad de ser parte de la plataforma, los

profesores pueden ofrecer sus clases y ademads contribuir al esparcimiento de la cultura.

Por el otro lado estan los usuarios del servicio y estos son las personas interesadas en
tomar las clases. Aprovechando que no hay barreras espaciotemporales para la prestacion
del servicio, la academia se ha enfocado en dos tipos de usuarios. El primer grupo es el
mercado local que disfruta de la cultura y estd siempre en busqueda de nuevos aprendizajes
pero que no puede hacerlo de manera presencial en las academias. El segundo grupo esta
enfocado en el extranjero, personas que aprecien la cultura colombiana, su musica, su baile

y su gastronomia. La prueba piloto ayud¢ a identificar este grupo de personas.

Tabla 4. Perfil de los Usuarios que Acceden a la plataforma.

64.7% Women 35.3% M

15% |
- | |
5% I

1317 18-24 nE.2A 45-54

3-17 2 25-34 35-44  45-54 55-64 654+

Como se puede ver en la grafica anterior, dos de cada tres usuarios de la plataforma
son mujeres en un rango de edades muy amplio. Sin embargo, esto nos ayuda a entender el
lenguaje que se debe usar y da la capacidad de dirigir campanas a cada uno de estos

segmentos.



Propuesta de valor del servicio

Colombia Art Academy pone a disposicion de estudiantes colombianos y extranjeros
una oferta local de profesores en varias disciplinas que representan las diferentes culturas de

las regiones colombinas.

Inicialmente tenemos unos clientes del market place que son los oferentes de cursos
de cocina, baile y musica colombiana y que puede ser ampliado a otras disciplinas segun lo
dicte la demanda. La utilizacion de medios electronicos como canal de distribucion de las
clases elimina la necesidad para el profesor de estar presente en el momento de la clase. Esta
nueva realidad permite al profesor estar dictando la misma clase o diferentes clases al mismo
tiempo, ampliando sus ingresos frente a los métodos tradicionales. De esta manera, este
market place elimina barreras geograficas permitiendo dictar la clase a cualquier usuario de

internet que se encuentre interesado.

El hecho de no tener una academia fisica para prestar el servicio hace que los costos
de operacion para el profesor sean minimos, reduccion que se ve reflejada en el precio del
cliente final y que hace que la propuesta de valor para ambas partes sea mas atractiva.
Finalmente, se puede ver como valor agregado para los profesores, es que este market place
estd enfocado en la promocion de la cultura colombiana y reune multiples profesores de

diferentes disciplinas trayendo clientes nuevos en forma de venta cruzada.

Desde el punto de vista del estudiante, las ventajas se perciben en diferentes areas. La
primera de ellas parte de no tener que estar presente en el sitio y momento en el cual se dicta
la clase. Para los estudiantes extranjeros es literalmente imposible asistir a estas clases
excepto si estan de visita en el pais. Eliminar la obligacion de desplazarse hasta la academia
y estar presente en el momento de tomar la clase permite al estudiante hacer un mejor uso de
su tiempo libre recuperando el balance de vida, como se menciond anteriormente, podria

incluso aumentar los momentos que dedica al esparcimiento y el ocio.

Por el lado economico, como se veia anteriormente, los estudiantes se ven
beneficiados ya que el valor de las clases no incluye el costo asociado al mantenimiento fisico

de la academia.
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Finalmente, uno de los valores agregados mas importantes de Colombia Art Academy
es que en el mismo lugar se pueden encontrar clases de diferentes disciplinas, diferentes
profesores y los cursos se actualizan constantemente. El estudiante podra ir expandiendo su

conocimiento, buscando nuevas formas de entretenimiento y podra ir teniendo claro el perfil

Competencia

En linea con las tendencias de consumo por internet vemos que hoy en dia existen
multiples competidores para la Academia, unas de ellas enfocadas en arte. Las plataformas
actuales de streaming, las aplicaciones dedicadas a cada una de las disciplinas y los
emprendimientos propios de los profesores compiten directamente con la oferta de cursos
que se pueden llegar a ofrecer. Las personas interesadas en tomar lecciones de baile,
instrumentos musicales y cocina lo pueden hacer de forma gratuita en plataformas como

youtube. Sin embargo, ninguna de estas plataformas est4 dedicada a la cultura colombiana.

En términos de contenido, al estar enfocada en la cultura colombiana, existe una
competencia directa que es la promocion de estas mismas disciplinas de otras culturas. Si
bien no son excluyentes y los alumnos pueden tomar clases de varias culturas, el material

ofrecido en la Academia compite por los recursos y el tiempo de sus alumnos.

Tamano del mercado

La naturaleza de la academia de arte virtual tiene como propdsito romper las barreras
de tiempo y espacio que hay entre profesores y alumnos. Por medio de las redes sociales en
cuanto a la promocion y la disponibilidad de la pagina, es posible acceder a un mercado

mundial.
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Figura 3. Dimensionamiento del Mercado

-

El dimensionamiento de este mercado se ha hecho basado en el piloto realizado y
extrapolando los resultados al tamafio de la inversion disponible en mercadeo. Durante la
prueba piloto le hicimos llegar la publicidad de la pagina a 6371 personas de las cuales 127
ingresaron a la pagina de la academia que en promedio navegaron en al menos 2 de las
paginas dedicadas a cada disciplina. De estas personas, 74 hicieron click en nuestros servicios
y 3 llegaron a solicitar la cotizacion para pago. Con base en estos resultados y estimando un
capital disponible para inversion en publicidad por redes sociales, sin tener en cuenta los

resultados de las alianzas con otras entidades, se calculd el mercado de la siguiente manera.
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Tabla 4: Proyecciones de Ventas

Proyecciones de ventas |Prototipo | ago-19
Inversion en mercadeo | 30| 1000
Tamafo del mercado 6371 212367
Mercado objetivo 127 2% 4233
Leads 74 58% 2467
4 - lesson deal (units) 2 3% 67
8 - lesson deal (Units) 1 1% 33
4 - |lesson deal (usd) S 120 S 4.000
8 - lesson deal (usd) S 100 S 3.333
Total sales | 220| $ 7.333

Con una inversion mensual de 1000 USD se puede llegar a 212 mil personas que con una

conversion de 100 compradores generara un ingreso estimado de 7000 USD.

Una vez consolidada la academia, serd abierta nuevos inversionistas que nos permitan
mejorar la tasa de conversion y fidelizacion de clientes. Esta inversion en montos de $10.000
dolares estara enfocada en generar la recompra, objetivo que se logra via el andlisis de
comportamientos del segmento primario que permitira el desarrollo de contenido especifico.
Con inversiones de 20.000 lograremos aumentar la tasa de conversion de clientes fijos en
1%. Superados los 50.000 dolares en inversion dedicados a la conversion de clientes fijos la
inversion estara dedicada a la investigacion de comportamientos de segmentos secundarios
para ofrecer un contenido que atraiga este mercado a la academia. Con una inversion de

50.000 doélares mejoraremos en un 1% la conversion de mercado objetivo.
Estrategia de Precios

Los ingresos operacionales de Colombia Art Academy vienen de la compra de
paquetes por parte de los alumnos, principalmente en el extranjero. Los cursos ofrecidos
tienen una alta calidad en cuanto a contenido y a formato, esto permite resaltar el valor de

nuestra cultura. Parte de los beneficios que ofrece el market place es que se asegura una
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calidad en términos de lo que esperan los usuarios. Este aspecto es una ventaja sobre las
lecciones gratuitas que se pueden conseguir en Y outube. En una plataforma cualquier persona
puede subir contenido y no asegura que cumpla con las condiciones 6ptimas para que el
estudiante pueda aprender y aprovechar la leccion. Colombia Art Academy tiene unas
condiciones para que los profesores puedan subir sus clases, asegurando que estan en un
formato que permite que el estudiante siga facilmente las instrucciones y por ende, obtenga

el beneficio esperado.

Las clases se ofreceran en paquetes de 4 y 8 clases que pueden ser utilizados en cualquiera
de las disciplinas ofrecidas y que tiene una vigencia de 2 meses. Una vez seleccionada, la

clase estara disponible de forma ilimitada por 24 horas.

Tabla 5. Costos por Clase

4 clases 8 clases

$ 60 USD $ 100 USD

Cada alumno gozara, dependiendo de su historial de compras, de un status que le permitira

acceder a descuentos y promociones.

Estrategia de Venta

La estrategia de venta tiene dos pilares de los cuales depende el éxito de la academia.

El primer enfoque de la estrategia estd enfocado en el contenido. Para poder
garantizar un contenido de calidad es importante contar con profesores calificados no solo en
su disciplina, sino que tengan un amplio conocimiento de nuestra cultura. Este es el gran

diferenciador de la academia frente a las otras plataformas que ofrecen videos similares.

Las alianzas con las universidades, academias locales y corporaciones de cultura
regionales son la clave para obtener un material selecto que marque la diferencia frente a los

compradores en el exterior. La idea es poder ofrecer la academia como plataforma para que
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cada profesor pueda darse a conocer y por supuesto, ser remunerados en la medida que sus

clases sean descargadas de la plataforma.

El segundo enfoque de la estrategia hace referencia a la venta directa de los paquetes
por medio de la plataforma. Adicional a la inversion en publicidad en plataformas digitales
como Facebook e Instagram, el mayor esfuerzo estard dedicado a alianzas con organizaciones
de intercambio, agencias de viajes, universidades y colegios en el exterior que tengan

programas de intercambio con Colombia.

La idea es que los mismo alumnos y profesores puedan, por medio de referidos,
acceder a mejores condiciones comerciales. Esto convierte a cada uno de los alumnos y
profesores en vendedores individuales. Cada alumno que refiera a un conocido tendra como
beneficio una clase de cortesia. Por el lado de los profesores, tendran un mejor margen sobre

las ventas de sus clases.

Estrategia promocional

Anteriormente se hacia referencia al estudio realizado por la agencia de marketing
digital Wolfgang Digital en el 2017 que indicaba que el 43% de todo el trafico de comercio

electronico proviene de busquedas organicas en Google.

Uno de los objetivos principales de la estrategia es aparecer en el top 20 de biisquedas
de google con respecto a las busquedas que hagan los individuos que incluyan: #Colombia,
#academia, #arte y #cultura. Por medio de esto, se lograra ir posicionando a la academia

como centro de promocion de la cultura colombiana en el exterior.

Otro de los pilares de la estrategia estd en los acuerdos corporativos con los
organismos oficiales de cultura para ser un aliado estratégico de promocion de los eventos a
través de la academia. Eventos como el Festival de Blancos y Negros, la Feria de las Flores,
la Feria de Manizales, el Festival Vallenato, el Carnaval de Barranquilla, entro otros, seran
promocionados dentro de la seccion de “Season Specials” para que las personas que vienen
del extranjero a estos eventos puedan llegar preparados en términos de bailes tipicos, musica

y gastronomia propias de cada evento.
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Se tendra un trabajo conjunto con las universidades, colegios y agencias de viajes que

promocionan la cultura colombiana en el exterior.

Finalmente, a través del programa de referidos, los mismos alumnos y profesores actuan

como fuerza de promocion y ventas de la academia y de la cultura colombiana.

Estrategia de distribucion

Colombia Art Academy por definiciéon propia es una academia de arte virtual
dedicada tnicamente a la promocion de la cultura colombiana. Sus canales de distribucion
son exclusivamente electronicos. Inicialmente, se ofrecera en formato de pagina web y a
futuro serd complementada con una aplicacion que pueda aprovechar las estadisticas que
vimos anteriormente de la penetracion del uso de teléfonos inteligentes en las diferentes areas

geograficas.

Capitulo 2

Analisis del Producto

Descripcion del producto/servicio

Colombia Art Academy es un market place disponible 24/7 por medios digitales que
ofrece cursos de Baile, Musica instrumental y gastronomia (en un principio) enfocado en la
promocion de la cultura colombiana en el exterior. Muchos de los market places se limitan a
ofrecer un espacio en donde clientes y oferentes se encuentran pero en este momento no hay
uno que gire entorno al arte colombiano. La academia de arte tiene paginas secundarias
dedicadas a cada una de las disciplinas artisticas que se ofrecen en cada momento. Como la
academia estd dedicada a la promocion de la cultura colombiana, adicionalmente esta la
intencion de conectar comercialmente a los clientes extranjeros y a los profesores locales, el
valor agregado y lo que causa la diferenciacion frente a la mayoria de los proveedores de
streaming es que la academia se basa en la calidad del material ofrecido. Los videos que se
promueven son ofrecidos por proveedores seleccionados que garantizan la seriedad y la

calidad de cada clase.
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Figura 4. Mapa del Proceso Productivo
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Facilidades

Colombia Art Academy no requiere de facilidades dedicadas para la empresa. Como
organizacion colaborativa que es, lo mejor es tener oficinas compartidas con otras Startups y
organizaciones que se apoyen mutuamente en la innovacién de servicios. Adicionalmente y
por el trabajo conjunto con las organizaciones culturales regionales una gran parte del trabajo

se hard de manera remota.

La tnica facilidad que es relevante para el éxito de la academia es la infraestructura
de nube que permite una carga rdpida, un acceso liviano y una disponibilidad al aire
garantizada de los materiales ofrecidos a nivel mundial. Para este proposito se ha escogido
infraestructura de nube IBM, cuyas herramientas soportan los requerimientos tecnoldgicos y

proporcionan la seguridad necesaria para el comercio electronico.
Equipos y Maquinaria

La primera parte del proceso productivo esta enfocado en la creacion de contenido,
los requerimientos de equipos y maquinaria para este propdsito son tan basicos como un

celular o cdmara de video. Equipos que son de propiedad de los mismos profesores.

Posteriormente viene el montaje de contenido y la promocion a nivel mundial de las

clases. Para esto se utilizaran herramientas de almacenamiento, procesamiento en la nube de
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IBM que permiten una carga y descarga rapida de videos a nivel mundial para ofrecer una

experiencia agradable para los clientes y proveedores.

Adicionalmente, se requieren herramientas de andlisis de datos o inteligencia de
negocios que proporcionen la informacion necesaria del negocio para la toma de decisiones

comerciales y financieras.
Consumo Unitario

La mayoria de los costos de operacidn en los que incurre Colombia Art Academy no
dependen de la venta unitaria; son costos fijos de desarrollo, infraestructura, seguridad y

mantenimiento de plataforma.

Los costos variables que se tienen estan relacionados tinicamente al area comercial como se

puede ver en la siguiente tabla:

Tabla 6. Costos variables unitarios

Costo financiero por venta de paquete 3.49% + 0.30 USD
Comision de venta a profesores 40%
Comision de venta a agencias 10%

El margen total de la cadena es de 50%.
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Politica de Inventarios

Materias primas e insumos.

La materia prima principal de la academia son los videos de las clases subidas por los
diferentes profesores a la plataforma. Estos estaran divididos en dos categorias que nos

permitiran dar un mejor servicio.

Los videos de alta consulta al igual que los videos con calificaciones superiores a 50%
estaran almacenados en bases de datos de alta disponibilidad por sus constantes busquedas.
La herramienta misma, dependiendo de la calificacion por parte de los alumnos enviara los
videos menos consultados o mal calificados a bases de datos de baja transaccionalidad

optimizando costos de operacion de la plataforma.
Producto terminado.

El producto terminado de Colombia Art Academy es la pagina web de la academia y

sus secciones individuales que podran ser consultadas desde internet.

https://www.colombiaartacademy.com/.

El landing page incluye la descripcion de la academia como espacio colaborativo de
artistas y algunas muestras de las clases a las que se pueden acceder. Adicionalmente, cada
disciplina tiene su propia pagina que incluye el total de videos ofrecidos por los diferentes
profesores. En un principio estara compuesto por 3 disciplinas: Clases de Baile, Clases de

Cocina y Clases de Musica instrumental.
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Figura 5. Landing Page Colombia Art Academy
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Proveedores

Existen dos categorias de proveedores que son fundamentales para el éxito del

proyecto.

Proveedores de Contenido:

e Universidades e institutos
e Academias de arte
e Organizaciones de promocion cultural y gobiernos locales

e Profesores

Proveedores de innovacion y tecnologia

Desarrollo de portal y aplicacion

Infraestructura web

Seguridad

Alianzas de innovacion

Sistemas de Control

Se utilizaran dos sistemas de control para la operacion de Colombia Art Academy

Sistema de control tecnoldgico.

Control de la operaciéon de la plataforma, distribuyendo el contenido en dos
repositorios; consulta frecuente y consulta esporadica, permitiendo un desempefio 6ptimo.

Control de seguridad para proteger el capital intelectual de los profesores al igual que
la informacion financiera de clientes y profesores.

Innovacion constante para el ofrecimiento de nuevos servicios

Sistema de control de contenido.

Relacionamiento con entidades de promocion cultural, universidades y academias

para garantizar la calidad de las clases y la continua generacion de nuevos contenidos.
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Cronograma de actividades

Figura 6. Cronograma de Actividades
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Capitulo 3

Analisis administrativo y legal
Equipo directivo

El equipo directivo esta conformado por 3 areas que son vitales para el éxito del
proyecto actuando como una junta directiva. Cada uno de los miembros es responsable,

adicional a sus funciones de

Direccion Cultural: TBH — Relacion con entidades gubernamentales, fundaciones que
promueven la cultura colombiana, Universidades y academias. La funcién principal de esta
direccion es lograr el trabajo conjunto con los grupos de interés que permitan tener un

contenido real de la cultura colombiana.
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Direccion Tecnologica: Mario Velandia - Definicion de infraestructura tecnologica
que garantice la disponibilidad de la plataforma en los mercados objetivo de forma segura.
Responsable de mantener la plataforma atractiva y dindmica para los clientes. El area de

innovacion de experiencia para los usuarios estd bajo esta direccion.

Direccion Administrativa y Comercial: Diego Rodriguez — La direccion
administrativa se encargara de la administracion financiera de la plataforma. Estard a cargo

de las estrategias comerciales que permitan la presencia de la plataforma en el exterior.

Organizacion

Con el animo de tener una organizacion que responda agilmente a las necesidades del
mercado, la organizacién cuenta con una estructura liviana enfocada en la generacion de
contenido de calidad, que represente la cultura colombiana y que sea capaz de llegar a nuevos

mercados de una forma eficiente.

La cultura de innovacion, que depende de innovacion en contenido y en experiencia
de usuario, hace que la organizacion tenga una estructura matricial sin jerarquias y funcione

mas bien con una junta directiva tripartita.

Personal

Las tres direcciones descritas en el numeral 3.1 son las responsables del éxito de la
academia. El equipo directivo se vera complementado en cada area a medida que la
plataforma vaya creciendo en transaccionalidad. Adicional a estas tres personas, hay dos

cargos que van a estar presentes desde el principio.

Community Manager: encargado del posicionamiento en redes sociales de la plataforma y el

monitoreo de la competencia.

Customer Satisfaction Manager: relacionamiento con los clientes y proveedores para

garantizar una experiencia satisfactoria a todo nivel.
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Organizaciones de apoyo

Colombia Art Academy tiene como objetivo la promocion de la cultura colombiana
en el extranjero, motivo por el cual, aunque no dependa del Ministerio de Cultura, lo tendra
como guia funcional. De la misma manera las entidades de promocion de la cultura regional
seran grandes aliadas a la hora de lograr los objetivos proporcionando el material a

promocionar en la seccion de Season Specials.

Las entidades promotoras de turismo seran también organizaciones de apoyo, cuyo

trabajo conjunto lograra posicionar la cultura colombiana en el exterior.

Tipo de sociedad

La empresa Colombia Art Academy serd una sociedad por acciones simplificadas
S.A.S. constituida unicamente por el socio fundador. La financiacién inicial de desarrollo
puesta en marcha estara a cargo de Diego Rodriguez y posteriormente se abrird a nuevos
inversionistas buscando mejorar las tasas de conversion de mercado objetivo y clientes fijos.
Pensando en futuras lineas de negocio, innovaciones de servicios y / o productos, el objeto

social sera el de toda actividad comercial licita en Colombia.

Capitulo 4

Analisis Economico

Inversion en Activos Fijos

Colombia Art Academy es un market place electréonico que, en un principio, no
requiere una inversion alta en activos fijos. Sin embargo, para poder entrar en operacion, hay
inversiones que se deben hacer y que por eso estan complementando este analisis. Si bien,
deberian entrar como Gastos o Costos en otra parte del analisis, por ser costos previos a la
operacion y no relacionados a la operacion como tal, sino que hacen parte de los costos
hundidos, se han incluido en esta parte. La asesoria legal para estructurar la relacion con los

diferentes grupos de interés, asi como los disefios de contrato con los proveedores de
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contenido son la base que permitird acceder a las clases y evitar problemas legales
posteriores. El disefio de marca es otra de las inversiones importantes que se deben hacer

empezando la empresa y que no hacen parte de la operacion.

La plataforma tecnoldgica es el activo mds costoso de la compaiiia, se opté por un
desarrollo propio para garantizar su escalabilidad y pronta respuesta a las nuevas necesidades
o productos a comercializar. Si bien en Colombia no se pueden patentar estos desarrollos
hay otras economias donde si se patentan y consolidan el know-how de la operacion. Al final
del proyecto pueden ser vendidos en el mercado como activos. Finalmente, la inversion en
activos fijos se complementa con los computadores y teléfonos moviles con los que se dotara

a los empleados.

Tabla 7. Inversion en Activos Fijos

Inversion Activos Fijos 2019 2020
Computadores S 10.000.000,00 | S 5.000.000,00
Telefonos moviles S 6.000.000,00 | S 4.000.000,00
Inversion Activos Fijos de propiedad intelectual

Desarrollo de Marca S 4.500.000,00 | S 3.000.000,00
Estructura legal y disefio de contratos S 5.000.000,00

Desarrollo plataforma S 30.000.000,00

Disefo de experiencia

Disefio de interfaz de Usuario
Arquitectura de SW
Arquitectura de Datos
Desarrollo Front-end
Desarrollo Back-end

Total inversién Activos Fijos| $ 55.502.019,00 | $ 12.002.020,00

Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas estd realizada sobre la base del prototipo, mismo con el cual
se estableci6 el tamafio del mercado. Inicialmente no se incluye en esta proyeccion la venta

por asociados de negocio que promueven la cultura colombiana en el extranjero ya que con
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el prototipo no se pudo evaluar y seria basada unicamente en supuestos. El modelo esta
construido Unicamente con las ventas directas por la pagina web, que se encuentran

detallados en el anexo 1.

Tabla 8. Proyeccion de Ventas.

Total sales

USD90.000
UsSD 80.000
uUsD 70.000
USD 60.000
UsD50.000
UsD40.000
UsD30.000
UsD20.000
UsD 10.000

usDo
Prototipo  ago-19  sept-19  oct19  nov-19  dicl9  ene20  feb-20  mar20  abr20  may20  jun20  jul-20  ago20  sept20  oct20  nov20  dic:20

Total sales

La proyeccion de ventas basada en el prototipo se ve complementada por dos supuestos

conservadores.

Tabla 9. Factores de Conversion

Factor de conversion Mdo Objetivo 3%
Factor de conversion Clientes finales 3%

El primero de ellos refleja el know-how que se va adquiriendo a través de la
retroalimentacion de los clientes y la reaccion del mercado a las diferentes comunicaciones
y publicidad de la academia. Para este supuesto se asume que se puede mejorar el porcentaje
de clientes que ingresan a la plataforma en un 3% logrando que nuestro mercado objetivo sea

mayor.

Adicionalmente ese conocimiento del mercado y trabajo en comunicaciones permite
considerar un crecimiento de 3% en la conversion final de los clientes. Este tltimo indicador
se ird corrigiendo conforme a la evolucion de la academia, esperamos que se conviertan en
una base de clientes fijos y puedan ser usados como clientes referencia, ademas premiarles

con respecto a los clientes referidos que ellos mismos traigan como ventas nuevas.
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Proyeccion de gastos y costos

Los gastos de la compaifiia estan relacionados en dos grupos importantes que se

encuentran detallados en el anexo 2.

El primero es la parte de nomina correspondiente a los salarios de los 5 empleados,
gastos que son fijos en el tiempo. Durante los primeros dos afios de operacion, 2019 y 2020,
las tres direcciones estardn bajo un modelo de medio tiempo con el fin de no cargar la
empresa con costos elevados de nomina. Sin embargo, las personas de Satisfaccion al cliente
y el Community manager si van a estar de tiempo completo. Los salarios estan siendo
pagados en dolares y se pagaran a la tasa representativa del promedio de tasa de cambio de

la Oltima semana del mes.

Tabla 10. Némina Proyectada

Payroll

UsD 12.000,00

USD 10.000,00 /

UsSD 8.000,00

USD 6.000,00
USD4.000,00
USD 2.000,00

usbo,00

El segundo grupo corresponde a los gastos de operacion mensual estan sobre todo
determinados por las comisiones a los profesores, son crecientes en el tiempo ya que a
mayores ventas, mayores comisiones deben ser pagadas. El 50% del valor de las clases es

retribuido a cada profesor y es uno de los drivers mas importantes de la empresa.
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Tabla 11. Gastos Proyectados

Expenses

USD 50.000,00
USD 45.000,00
USD 40.000,00
USD 35.000,00
USD 30.000,00
USD 25.000,00
USD 20.000,00
USD 15.000,00
USD 10.000,00
USD 5.000,00
uUsD 0,00
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Adicionalmente al gasto variable de las comisiones, el costos de mantenimiento de la
plataforma tambien depende de la cantidad de usuarios que es creciente en el tiempo. Este

gasto esta determinado por la tabla a continuacion.

Tabla 12. Inversidn en Mantenimiento

Numero de Inversion en Inversion en

estudiantes Mantenimiento Anual [Mantenimiento Mensual
1a 100 USD 12.000 USD 1.000
101 a 500 USD 18.000 USD 1.500
501 21000 USD 31.800 USD 2.650
1001 a 1500 USD 72.000 USD 6.000

Para esta proyeccion no se estd teniendo en cuenta las alianzas con otras agencias de
promocion de la cultura colombiana que entrarian a formar parte del costo de la cadena. Los

demas gastos son fijos y representan cerca del 10% de los gastos totales mensuales.

Proyeccion de P&G y punto de equilibrio

El P&G nos muestra que inicialmente la operacion de la academia da pérdidas y
depende esencialmente de los incrementos de 3% en la conversion de clientes en el mercado
objetivo. Inicialmente se contempld el driver de comision a profesores como un determinante
para el éxito de Colombia Art Academy, en este se puede ver como el tema mas importante
para la gerencia es el de la conversion de mercado objetivo. Con s6lo un crecimiento del 3%
en la conversion se puede ver que la academia tiene una operacién que genera valor desde

las etapas tempranas. El detalle del PYG se encuentra en el Anexo 3.
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Tabla 13. P&G

PYG
$50.000,00
$40.000,00
$30.000,00
$10.000,00
$0,00 [

[e)] ()] ()] ()] [e)} o o o o o o o o o o o o
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+ Q — — > —_ = Q

OO® LR E S g EEREIeEEES
$20.000,00

Utilidad Bruta e Utilidad Operacional - Ebitda Utilidad Neta

Dejando todos los demds supuestos fijos y partiendo de la importancia de la
conversion de clientes se puede determinar que el punto de equilibrio se alcanza cuando el
crecimiento en esa conversion es del 1,37%. Este analisis se realizd con el estado de

resultados del segundo mes para dejar el crecimiento de clientes finales fijo (3%) y

unicamente ver el impacto que tiene el driver principal.

Tabla 14. Detalles del P&G

PYG ago-19 sept-19

Ventas netas totales USD 7.333| USD 32.874
Utilidad Bruta USD 3.667| USD 16.437
Total gastos Operacionales USD 15.536( USD 16.437
Utilidad Operacional - Ebitda -USD 11.869 uUsbD 0
Utilidad Neta -USD 11.869 uUsD 0
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Revisando el comportamiento de los gastos acumulados y las ventas acumuladas se
puede ver como una vez se da el crecimiento minimo en la conversion de clientes (1,37%)
superamos el punto de equilibrio. Este cambio esta previsto en el segundo mes de operacion,

una vez se hagan los primeros ajustes a la estrategia de comunicacion y mercadeo para

mejorar la penetracion del mercado.

Tabla 15. Ventas y Gastos Totales

USD 45.000,00
uUSD 40.000,00

USD 30.000,00

USD 25.000,00
usDb 20.000,00
USD 15.000,00
USD 10.000,00

USD 5.000,00

usb 0,00
O o O O O O o O o O O o O o O O o
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o T 2 L 0 o 5 v > < I o T =2 L
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—\/entas netas totales Gastos totales
Flujo de Caja

La empresa empezara a generar flujo de caja libre después que la conversion de clientes

supere el 1,37% de crecimiento frente a los indicadores de la prueba piloto.
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Tabla 16. Flujo de Caja Libre

FLC

USD 20.000,00
USD 15.000,00
USD 10.000,00

USD 5.000,00

usbD 0,00

N NN N .
USD5.000,00®¢06 R\ & PN Q})\' S \o“/

USD 10.000,00
USD 15.000,00

e = F|C ( Flujo de caja libre)

Analisis de Sensibilidad y Riesgos

Existen tres tipos de riesgo que pueden poner el proyecto en problemas y evitar el éxito de la

academia.

1. Legal

Clasificacion
de riesgo

Probabilidad  Impacto Mitigacion

Cambios en la legislacion de propiedad intelectual en | Medio Trabajo constante con firma de abogados especializados
ow

Legal R X i
mercados destino en propiedad intelectual.
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2. Financiero

Clasificacion

) Probabilidad Impacto Mitigacion
de riesgo
. . - . . Utilizar todos los beneficios de la economia naranja
Financiero [lliquidez en primeras etapas Medio Alto R R o jay
relacion con fondos deinversion
Estructura de cubrimiento de tasa de cambio via
Financiero [Riesgo detasadecambio. Alto Alto
forwards.
3. Mercado.

Clasificacié » Rty
asificacion Probabilidad  Impacto Mitigacién

de riesgo

Negociacion y trabajo conjunto con los proveedores de

Crecimiento |Margen delacadenay comision a proveedores Medio Alto teri
materia

. . . . Campafias de fidelizacién y mercadeo dirigido a clientes
Crecimiento |No poder fidelizar los usuariosy generar recompra Alto Medio R pl v g
actuales

Trabajo constante con agencias especializadas de
Crecimiento |Conversion de clientes a usuarios Alto Alto promocidn dela cultura colombiana en el extranjero.
Mayor inversion en publicidad

El manejo de contenidos generados y ofrecidos por terceros es uno de los primeros
riesgos a los que se ve enfrentado Colombia Art Academy. El contenido no se adquiere y
cada profesor es responsable del buen uso de la plataforma. Es importante dejar las reglas de

uso y de propiedad intelectual establecidas para evitar futuros problemas con los profesores.

En la parte financiera hay dos posibles riesgos para el proyecto. La financiacion de
la primera parte del proyecto; la inversion inicial en activos esta prevista que sea hecha por
aportes de los socios y con una posible intervencion de capital de terceros. Sin embargo y
como esta planteado el proyecto prontamente es auto sostenible, pero es un riesgo real que la
academia se demore mas de lo esperado en generar los ingresos necesarios para cubrir la
operacion. Por el hecho de tener su mercado mayormente fuera del pais, otro de los riesgos
financieros es la tasa de cambio. Para poder mitigar este riesgo lo que se busca es manejarlo
como una “economia” dolarizada donde la liquidacion de salarios y comisiones a los

profesores estaran estipuladas en dolares.

Finalmente, el mayor riesgo para el éxito del proyecto estd en su crecimiento y
capacidad de adopcion de mercado. Las estrategias para mitigar este riesgo, ademas de las
tradicionales de un area comercial, estaran enfocadas al trabajo conjunto con los grupos de

interés que rodean al proyecto. Grupos como las entidades de gobierno para promocion de
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cultura, agencias viajes, universidades extranjeras con programas de intercambio cultural con

Colombia entre otros.

Analisis de Sensibilidad.

Con el animo de poder entender el poder que tiene cada uno de los drivers de la
compaiiia se va a hacer este analisis partiendo de un escenario referente donde el factor de

conversion de mercado objetivo y clientes finales es de 3%.

Haciendo un andlisis del poder que tiene cada uno de estos indicadores se va a variar
en un 1% positivo y un 1% negativo para entender las consecuencias en el éxito del proyecto.
En el caso de las comisiones para los profesores se hizo el andlisis con una variacion del

10%.

Para el factor de conversion del mercado objetivo se ve como una variacion negativa
porcentual del 1% nos puede llevar a tener un 2019 en el cual tendrd una perdida que
realmente no es representativa. De igual manera, al perder ese punto porcentual, la utilidad
del segundo afio no llega a ser siquiera la mitad del escenario base. Por el otro lado, cuando
se logra aumentar un 1% en la conversion de mercado objetivo, la utilidad neta de ambos
afios es positiva y el gran diferencial se ve en el segundo afio creciendo 60% frente al

escenario base.

Tabla 17. Factores de Conversion Mercado Objetivo

Factor de conversién mercado objetivo

2%

3%

4%

2019 (2H) 2019 (2H) 2020 2019 (2H)
ventas USD 168.811| USD 568.778| ventas USD 214.294| USD 790.186] ventas USD 261.920| USD 1.053.852
Gastos USD 166.746( USD 487.781]| Gastos USD 191.093| USD 606.298] Gastos USD 216.587( USD 747.436
Utilidad Neta -USD 1.972| USD 57.435|Utilidad Neta | USD 12.887| USD 129.768| Utilidad Neta | USD 28.446| USD 215.906
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2%

Factor de conversion Clientes fijos

3%

4%

2019 (2H) 2019 (2H) 2020 2019 (2H)
ventas USD 171.693| USD 627.533|ventas USD 214.294| USD 790.186]ventas USD 256.896] USD 952.839
Gastos USD 168.290| USD 519.234| Gastos USD 191.093| USD 606.298] Gastos USD 213.897| USD 693.362
Utilidad Neta | -USD 1.030] USD 76.629| Utilidad Neta | USD 12.887| USD 129.768| Utilidad Neta | USD 26.805| USD 182.907

Por el otro lado una variacion positiva del 1% en la variacion de la tasa de conversion
de clientes fijos cualquiera de los dos factores de conversion hace que el proyecto tenga unos
resultados menos elésticos que el cambio de conversion del mercado objetivo. Sin embargo,
ese cambio porcentual tiene la misma tendencia que el indicador de conversion de mercado

objetivo.

Otro de los factores que afecta directamente de forma significativa el éxito del
proyecto es costo del margen de la cadena o comisiones pagadas a los profesores o agencias.
En caso de que se tenga que renegociar el margen y el resultado sea que se pierden 10 puntos
adicionales en la cadena, el proyecto entraria en una situacion parecida la perdida de un 1%

en los factores anteriores.

Tabla 18. Comisiones de Profesores

Comisidn profesores

40%%

50%

60%

2019 (2H) 2019 (2H) 2019 (2H)
ventas USD 214.294| USD 790.186ventas USD 214.294| USD 790.186]ventas USD 214.294| USD 790.186
Gastos USD 169.664| USD 527.280 Gastos USD 191.093| USD 606.298] Gastos USD 212.523| USD 685.317
Utilidad Neta | USD 28.170] UsD 185.318| Utilidad Neta | USD 12.887| UsD 129.768]Utilidad Neta | -UsD2.395]  usD 74.218

Se puede entonces concluir que la direccion de Colombia Art Academy tiene dos

temas de vital importancia para el éxito del proyecto. El primero es la necesidad de enfocarse
en mejorar los factores de conversion del mercado objetivo y la adopcion de clientes fijos.
Por otro lado, es muy importante que las labores de la gerencia estén relacionadas con el
trabajo con proveedores de contenido y otras entidades que permitan mantener el margen de

la cadena por debajo del 50% del precio de venta.
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Capitulo 5

Evaluacion del proyecto y conclusiones

La evaluacion del proyecto va a ser por medio del método de valor presente neto. Si
bien hay otras alternativas la valoracion del proyecto va a ser por medio del crecimiento del
EBITDA. Por la naturaleza del proyecto y siendo parte del sector de tecnologia el periodo

de analisis que consideramos apropiado es de afio y medio.

Tabla 19. P&G

PYG

USD 50.000,00
usb 40.000,00
USD 30.000,00
USD 20.000,00

USD 10.000,00

USD 0,00 /_'
TN TN TSN T ST T I B SO T S ST T S

USD10.000,00 &>/ Rt A v
'Z;)od %Q’Q Sy b\c (\Ql ‘\é’o /b« ’5?0& ((\'b* \Q
USD 20.000,00

Utilidad Bruta e Utilidad Operacional - Ebitda Utilidad Neta

La arbitrariedad o asimetria de mercados entre una regiéon que ha aceptado el
comercio electrénico y cuya metodologia de aprendizaje esta soportada en gran parte por e-
learning frente a otra region que esta ofreciendo sus elementos culturales, apetecidos por los
mercados internacionales, es lo que hace que Colombia Art Academy sea un proyecto
exitoso. El trabajo conjunto con las entidades promotoras de cultura colombiana daré fe que
esta academia realmente sea el motor de promocion cultural del pais en los mercados del

primer mundo.

Como se observa anteriormente, el proyecto cuenta con dos inversiones en activos.
La primera de ellas corresponde al andlisis legal, disefio de marca, equipos y desarrollo del
market place. Esta inversion inicial permite que Colombia Art Academy preste sus servicios

y ponga a disposicion de estudiantes alrededor del mundo la cultura colombiana. Seis meses
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después se complementa una nueva compra de equipos de oficina para las personas que
ingresan a la operacion. Los demas flujos son el resultado del estado de perdidas y ganancias,
que en su mayoria son variables y dependen del nivel de ventas, son los reflejados en el P&G

mensual.

La generacion de valor que hace que el proyecto tenga sentido gira en torno a la
promocion de la cultura colombiana en el extranjero. Hasta el dia de hoy no existe un mismo
market place que ponga a disposicion de los clientes la gastronomia colombiana, musica

instrumental y bailes.

La academia serd la promotora mas grande de la cultura colombiana y servird de punto
de encuentro de nuestros artistas. El tamafio de mercado que puede alcanzar Colombia Art
Academy no tiene limites de ninguna indole. Puede ser accedido por clientes en cualquier

pais, en cualquier momento adaptandose a las necesidades o gustos de los clientes.

Los profesores locales de diferentes disciplinas tienen ahora una plataforma tnica
para ofrecer sus servicios que, segun los estimados del proyecto, repartira cerca de 450.000
dodlares en la etapa de proyeccion de este andlisis pero que puede crecer a medida que la

academia se va dando a conocer.
Por medio de las alianzas con agencias de promocion cultural, escuelas gastrondmicas

y otras academias de arte, que garanticen un contenido que refleje la cultura colombiana, en

tan solo 18 meses se logrard compartir nuestra cultura con mas de mil personas.
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ANEXO 1. Proyeccién de venta
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Anexos

Proyecciones de ventas Prototipo ago-l9 sept-19 dic-19 abr20 sept20

Iversion en mercadeo USD30] USD1000]  USD1.000]  USD1.000] 1000 1000] 1000 1000 1000] 1000 1000 1000] 1000 1000 1000] 1000 1000 1000
Tamafo del mercado 6371 21367 12367 21237 12367 12367 2237 12367 12367 21237 12367 12367 21237 12367 12367 21237 12367 12367
Mercado objetivo o a3 10922 1250) 1158 11935 129 12662 13042 1343 13836 14251 14679 15119 15573 16040) 16521 17017
Leads e 6364 6555 6752\ 6954 7163| 378 75%) 80 8062 8304 853 810 9074 934 9611 9915
4-lesson deal (unis] 2 3] 3 3 3 Ll 408 il 433| 46 460} 474 18] 502] 517} 53 549 565)
8- lesson deal (Unts| 1] B m 85 9 ) 0 n Bl M 31 31 n 3 35| Ll 49 Lol
4-lesson deal (usd) USD120{ USDA0OD|  USD2LT76|  USD2248)$ B[S BIS|S  Ws9|S B[S 6002 |5  7R[S  mS S BAB[S  BS|S 0[S M| 39W9|5  NWW(S R
8- lesson deal (usd) UsD100 USDliii‘ USD276%3  USD2S24|S  2930(5  0361|S  3LIG9|S  3n04[$  33067[S  309(S  :OBL|S  MIB[S IS MBS W4M|S  A0e6B|0  4sB[S 8IS
Total sales USD 220 USD 7333 USDAQ.A&Ql USDS09%3 § 524821 5056 (5 SSETB|S  ST3MB[S  S0R9|S  60BML|S  6M6G6|S  G4SH6|S  66MRB[S  GR4TT|S  MSU|S MK MBS TN
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Proyeccion de Ventas 2000




ANEXO 2. Proyeccion de gastos y venta

Gastos menstales el osrld o9 el deld  eedd RN mard b myld ol 0 e skl ot el ded

Payroll USD8.900,00] USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78) USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78 USD11.126,78| USD11.126,78| USD11.126,78]
Diecion ot § 2500015 250000[S 200000 |§ 2500018 250000 S 250000[$ 250000 [§ 2500005 250000 20000 |$ 250000 (S 250000 $ 250000[$ 290000 [§ 25000 /§ 250000 S 2500|5250
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Gastos menstiles ol9 i3 - 019 - oeld bl mar~20 g - 2 JIA [
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ANEXO 3. PyG

sept19  oct-19  nowld  dicl9  ene-0  feb20  mar20 sept-20  oct-20
Ventas nes otles gy sweey|  wwx  soms s | wves  seoms]  wosmo|  seeex|  swseu|  wees]  seme  sosny]  sweny|  sumsr  smons
Costos devents I R R R EEEEEEEEE
Utidad ruta woos] e ssoes|  weoms|  swomn|  wmewe] s  oasee]  soms]  oumt|  seme|  woand|  swems|  ssasn]  swme] sy swssn
Nonina s s s snomn swosn]  smesr] s smm snesn|  swosn]  swsn]  smmn  snemd| s s s snimn
Gastos administrativos $50000 $50000 $50000) $50000) $50000 $50000 S50000) $50000 $50000 $50000 $50000) $50000 $50000 $50000) $50000 $50000 $50000
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